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Poslovni načrt pomeni pomembno oporo in podlago podjetništvu, ko gre za ţe delujoče 
podjetje kot tudi za tisto, ki je šele v procesu nastajanja. Gre za dva različna vidika tega 
nepogrešljivega orodja. V prvem primeru nastopa v smislu planske podlage za delovanje 
podjetja, v drugem pa spremlja njegovo nastajanje skozi celoten potek, ki zajema 
teoretično in praktično podlago. 
 
Poslovni načrt, katerega smo si zamislili za podjetje Solid Group d.o.o. Nova Gorica, 
uvrščamo zaradi značilnosti samega podjetja v drug primer. V diplomskem delu je torej 
prikazan primer izdelave poslovnega načrta za ustanovitev novega podjetja, 
specializiranega za področje svetovalnih storitev. Korak za korakom so razčlenjene, 
opisane in analizirane vse pomembne faze tega kompleksnega projekta, ki zahteva 
nadvse kakovosten in strokoven pristop. 
 
Kakovost in odličnost storitev, profesionalen in diskreten odnos do strank, delavnost, 
prijaznost in zanesljivost so le peščica lastnosti, ki kraljujejo odnosu prodajalec − kupec. 
Človeškega faktorja ne gre zanemariti. Je pomembna odlika, ki mnogokrat pomeni 
razliko. Zlasti se je potrebno zavedati, da je v današnjem času in druţbi vedno teţje 
pridobiti kupca, ga obdrţati in doseči njegovo popolno zadovoljstvo. To nam lahko uspe 
izključno s konstantnim vlaganjem v kakovost podjetja kot takega.  
 
Ker je ustanovitev podjetja vedno tvegan projekt, zlasti v času globalne finančne krize, 
smo s pomočjo anketnega vprašalnika ţeleli preveriti okvirno stopnjo tveganja, da bi se 
tako lahko izognili morebitnim zapletom in preverili ali se v tovrsten projekt splača vlagati. 
Rezultati so potrdili odvisnost med uporabo specializiranih standardnih storitev, ki jih bo 
naše podjetje ponujalo, in obvladovanjem standardov kakovosti ter odličnosti, kot tudi 
dejstvo, da finančna kriza naj ne bi imela večjega vpliva na ustanovitev in uspešen razvoj 
našega podjetja. 
 
Ključne besede: poslovni načrt, svetovalne storitve, kakovost, zadovoljstvo, finančna 
kriza. 
 





A business plan represents an important support and base for enterprises when there is 
already an established bussines firm as well as the one that is just in the process of 
formation. These are the two aspects of an indispensable tool. The first aspect of a 
bussines plan is apllied when planning basis for the operation of enterprises, the second 
one however is to monitor its formation through the entire course covering the 
theoretical and practical basis.  
 
Due to the characteristics of the company in question, Solid Group d.o.o., the bussines 
plan apllied in our case, represents the second aspect. The diploma work displays an 
example of a bussines plan applied when establishing a new company that specalizes in 
the field of consultancy services. It is a complex project that requires a high quality and 
professional approach therefore we have analyzed and described in detail all of the 
important phases of the project. 
 
Quality and excellence of service, professional and discreet attitude towards costumers, 
diligence, kindness and reliability are only a few of the qualities that dominate the seller 
− costumer relationship. The human factor is not to be neglected, since it is an important 
feature that often makes the difference. It is however necessary to realize that in today's 
society it is proving to be more and more difficult to obtain a buyer, to keep him and to 
reach his complete satisfaction. We can only acomplish this by constantly investing in the 
quality of the company as such. 
 
The establishment of a bussines company is always a risky project, especially in times of 
a global financial crisis, therefore we have used a questionnaire to verify indicative risks 
in order to avoid possible complications. The results have confirmed the dependence 
between the use of specialized standard services, provided by our company, and the 
management of quality and excellence, as well as the fact that the financial crisis should 
not have a major impact on the establishment and successful development of our 
company. 
 
Keywords: business plan, consultancy services, quality, customer satisfaction, financial 
crisis.  
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1.1 OPREDELITEV PODROČJA IN OPIS PROBLEMA, KI JE PREDMET 
RAZISKAVE 
 
»Cilj vsake organizacije je zelo preprost: ţiveti in uspevati. Proizvajati mora proizvode, ki 
si jih kupci ţelijo, v rokih in na nivoju kakovosti, ki jo ţelijo, ter za sprejemljivo ceno. Poti, 
ki vodijo k temu cilju, so le navidezno lahke. Danes lahko skoraj vsi proizvajalci izdelujejo 
skoraj enake proizvode. V takih razmerah je glavni cilj organizacij konkurenčnost. Kupci 
so namreč spoznali, kaj je kakovost in zahtevajo še več. Spoznanje, da v konkurenčnem 
boju za trg sploh ni več najbolj odločilna cena, temveč kakovost ponujenega proizvoda in 
ugled ponudnika, je prisililo mnoge proizvajalce k drugačnemu razumevanju kakovosti. 
Kakovost je postala bistveni element gospodarske učinkovitosti in osnovno načelo vseh 
uspešnih organizacij. Razlika med uspešnimi in neuspešnimi organizacijami pa je v tem, 
da uspešne prepoznavajo in upoštevajo potrebe kupcev ter postavljajo kakovost na prvo 
mesto, medtem ko številne organizacije delajo napako, ko se samozavestno usmerijo le 
na svoje cilje, ne da bi šle skozi zahteven proces ugotavljanja kupčevih potreb in 
zagotavljanja kakovosti svojih proizvodov« (Vujoševič, 1996, str. 11). 
 
»V današnjem konkurenčnem svetu ni lahko biti uspešen podjetnik. Koristno je imeti 
vrsto zmoţnosti in znanj, ki se kaţejo v vašem osebnem ravnanju. Morda se idealni 
podjetniki rodijo ţe z njimi, drugi pa si jih lahko pridobimo in najdemo v svojem okolju 
več priloţnosti za doseganje uspehov v vsem, kar bomo počeli« (Glas, 2005, str. 9). 
 
Poslovni načrt je nedvomno eno izmed orodij, ki sluţi tovrstnemu cilju. Je nekakšen 
pregled stanja bodočega poslovanja, ki terja ţe pri lastni izvedbi visoko mero strokovnosti 
in natančnosti, pri čemer je vedno potrebno upoštevati moţna odstopanja. Je pomoč, 
nikakor pa ni zagotovilo za dosego zastavljenega cilja. Dober poslovni načrt ali dobra 
poslovna zamisel še ne pomenita uspeha. Je začetna faza, kateri sledijo še mnoge druge, 
lahko bi rekli še bolj teţavne, ki morajo biti strokovno, finančno, organizacijsko in 
tehnološko podprte, katerim pa pomeni dodelan poslovni načrt nedvomno odlično 
izhodiščno podlago (po Goštniku, 2006, str. 12−20). 
 
Prav zaradi pomembne vloge, ki jo igra znotraj tako kompleksnega procesa, sem se 
odločila kot temo diplomske naloge predstaviti izdelavo poslovnega načrta na primeru 
bodočega podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica, katerega glavna dejavnost bo 
usmerjena zlasti na svetovalne storitve za mala in srednja podjetja, tako znotraj javnega 
kot zasebnega sektorja. Le tako bo laţje potrditi dejanske moţnosti za uspešen nastanek 
in razvoj podjetja 
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Vstop Slovenije v Evropsko unijo nudi mnogo moţnosti na različnih področjih, kar je 
vredno izkoristiti. Je pa to isto dejstvo neizogibno povezano s hudim konkurenčnim 
bojem. Kupci oziroma uporabniki storitev zahtevajo vse večjo mero kakovosti, pozornosti 
ter informacij, pri čemer je čutiti pritisk tudi s strani trga kot takega (Hassid, 2002). 
 
Potrebno je omeniti in upoštevati tudi omejitve, ki jih postavlja gospodarska kriza, v 
kateri se je kot mnoge druge znašla tudi Slovenija. Zlasti zaradi razseţnosti slednjega 
pojava menim, da je potrebno podrobno analizirati vse aspekte ustanovitve podjetja in 
morebitna tveganja, ki nas bi lahko odvrnila od projekta. Res pa je, da so si mnenja tudi 
glede krize zelo različna. Lahko bi rekli, da obstajata dva vidika tega pojava, tisti za in tisti 
proti. Nekateri so namreč mnenja, da je sedanja situacija idealna za tiste, ki bodo znali iz 
nje potegniti kar največ pozitivnega, jo torej obrniti v svoj prid; spet drugi napovedujejo 
popoln kolaps gospodarstva in katastrofalne posledice, ki temu sledijo. V diplomski nalogi 
sem skušala vključiti oba pogleda. 
 
Diplomska naloga je razdeljena na tri temeljne dele: uvod, jedro in zaključek. V uvodu 
bom predstavila področje, ki je tema diplomske naloge in opis problema, ki je glavni 
predmet narejene raziskave. Opredelila in utemeljila bom namen ter cilje, ki jih pri tem 
ţelim doseči in postavila hipoteze, katerih upravičenost bom ugotavljala s pomočjo 
raziskave. Nazadnje bom v tem prvem delu izpostavila še uporabljene metode 
raziskovanja, brez katerih naloge ne bi bilo moč speljati. V osrednjem delu diplomske 
naloge, ki ga predstavlja jedro in je kot takšno najobseţnejši del naloge, bo zajeto vse, 
kar je po mojem mnenju nujno potrebno za celovito izvedbo poslovnega načrta, na 
katerem bo temeljila odločitev o smislu ustanovitve podjetja Solid Group d.o.o. Nova 
Gorica ter njegove vključitve v Primorski tehnološki park. Da bi bili rezultati čim bolj 
verodostojni je v potek naloge vključeno tudi poglavje o vplivu finančne krize, ki je 
dejavnik velikega preplaha v današnjem času. Začela bom s teoretično opredelitvijo 
poslovnega načrta in temeljne dejavnosti podjetja v smislu kakovosti in odličnosti, saj 
menim, da se je s tem moţno izogniti morebitnim zapletom pri razumevanju tematike. 
Natančno bom predstavila podjetje in se v naslednjem koraku opredelila na področje 
raziskave ter analize, strategije trţenja, finančnih kazalnikov, ki hkrati predstavljajo ključni 
del naloge, saj podajajo temelj za ustanovitev podjetja. Sledi opis razvoja storitev, 
vsebino pa zaokroţuje ţe omenjena raziskava o vplivu finančne krize na ustanovitev 
podjetja. V zaključku bom podala sklep in predstavila ugotovitve, do katerih sem prišla 
skozi celoten potek diplomskega dela, zlasti dela namenjenega raziskavi in analizi ter tako 
potrdila oziroma ovrgla hipotezi, postavljeni v uvodu. 
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1.2 NAMEN, CILJI IN HIPOTEZE 
 
V diplomski nalogi bom predstavila izdelavo poslovnega načrta podjetja Solid Group 
d.o.o. Nova Gorica, ki bo ustanovljeno, če se bo izkazalo, da so moţnosti za uspeh dovolj 
velike. Ker pa temeljit poslovni načrt v tem kriznem obdobju sam po sebi ni dovolj, je v 
nalogo vključena še raziskava o vplivu finančne krize. Posebna pozornost je namenjena 
tudi pomembnosti kakovosti in odličnosti za uspešnost organizacije, saj je temeljna 
dejavnost podjetja nudenje specializiranih svetovalnih storitev za dvig kakovosti malim in 
srednjim podjetjem znotraj javnega in zasebnega sektorja.  
 
Namen diplomskega dela je na podlagi teoretičnega znanja, temeljite raziskave in analize 
ter ob upoštevanju značilnosti Primorskega tehnološkega parka in podjetja Solid Group 
s.r.l. Milano opredeliti poslovna področja in procese, ki jih je smiselno vključiti v projekt 
ustanovitve podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica, ugotoviti trţne priloţnosti novega 
podjetja ter kritična tveganja. Tako bomo natančno preverili dejansko upravičenost 
ustanovitve podjetja in moţnosti da le-to zaţivi. 
 
Gre za uporabnost teorije managementa v praksi ter za raziskavo trga, ki je osnova za 
spoznavanje konkurence in ocenjevanje trţnih moţnosti za vzpostavitev poslovne 
priloţnosti, ki jo s pomočjo poslovnega načrta preizkusimo ter jo tako ovrţemo ali 
uresničimo. Zavedamo se namreč, da vsaka podjetniška zamisel še ne prinese uspeha 
(Plut, 2007). 
 
Temeljni cilj podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica je ustvarjanje dobička, do katerega 
bo prišlo s pridobivanjem dohodka pri prodaji svetovalnih storitev, kot njegove temeljne 
dejavnosti, s čimer si podjetje zagotavlja rast in razvoj. Začetne stroške do doseţenega 
praga rentabilnosti bo v skladu z dogovorom krilo italijansko podjetje. S pomočjo 
finančnega načrta bomo dokazali, da bo mogoče doseči točko preloma predvidoma sredi 
leta 2010. Z diplomsko nalogo lahko dokaţem, da ima poslovna zamisel realne moţnosti 
za ustanovitev podjetja in njegov uspešen razvoj. 
 
Hipotezi, ki jih bom dokazovala v diplomski nalogi: 
 
 med uporabo specializiranih standardnih storitev, ki jih bo podjetje ponujalo, in 
obvladovanjem standardov kakovosti ter odličnosti obstaja odvisnost, 
 
 finančna kriza nima večjega vpliva na ustanovitev in uspešen razvoj podjetja. 
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1.3 KRITIČNA TVEGANJA IN UKREPI 
 
Uspešnost poslovanja je/bo v veliki meri odvisna od sposobnosti in znanja obeh 
zaposlenih, da ponudita slovenskim podjetjem trţno zanimiv in aktualnim potrebam 
prilagojen know-how ter storitve realizirata tako, da bodo odjemalci z rezultati zadovoljni. 
To pomeni, da bodo na dolgi rok ostali zvesti tudi kot potencialni koristniki novih 
svetovalnih modulov, ki jih bo podjetje Solid Group d.o.o. Nova Gorica razvijalo kot 
odgovor na spremenjene potrebe podjetij, povezane z nenehnim spreminjanjem 
socialnega, političnega, gospodarskega in trţnega okolja delovanja. 
 
V kolikor bi se začetni nabor storitev (modulov) izkazal kot trţno nezanimiv ali neustrezen 
glede na ciljne skupine kupcev, jih bo potrebno zamenjati s trţno bolj zanimivimi moduli. 
Posebno pozornost bo potrebno posvetiti tudi obsegu pridobljenih poslov, saj bo njihova 
realizacija v začetku odvisna od zgolj dveh izvajalcev, vse dogovorjene ali s pogodbo 
določene storitve pa bo zaradi pridobivanja referenc in zaupanja v blagovno znamko 
potrebno izvesti pravočasno in na strokovno najvišjem nivoju.  
 
Tveganje za podjetje pomeni tudi vezanost na javne razpise. Podjetja, ki se bodo odločila 
za nakup storitev podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica, bodo imela moţnost prijave na 
razpise za sofinanciranje projektov iz evropskih strukturnih skladov in v primeru odobritve 
povračilo celotnega stroška storitve. Iz tega naslova izhajata dve vrsti tveganj: 
 
 Sezonska nihanja − prijave na razpise so praviloma omejene na določeno 
obdobje. Organizacija dela bo zato morala potekati tako, da se bo preteţni del 
administrativnega dela (priprava dokumentacije, prijava na razpise, podpisovanje 
pogodb) izvajal v zahtevanem obdobju, operativni del pa takoj za tem.  
 
 Razpisi za sofinanciranje imajo svoj rok − podjetja po preteku tega roka ne bodo 
več imela moţnosti pridobivanja sredstev. Do takrat si mora podjetje Solid Group 
d.o.o. Nova Gorica na trgu ustvariti dobro ime in pridobiti svoj trţni poloţaj ter 
prepričati podjetja v koristnost storitev, ki jih ponuja. 
 
 
1.4 UPORABLJENE METODE RAZISKOVANJA 
 
Pri izdelavi diplomske naloge sem v prvi fazi uporabila deskriptivno metodo s študijem 
domače in tuje literature. Gre za sekundarne vire, kot so strokovne knjige, učbeniki, 
priročniki in ostala javno dostopna literatura.  
 
Naslednja faza je za razliko od prve, ki je povsem teoretično usmerjena, orientirana v 
praktični pristop. Zajema pridobitev podatkov in finančnih kazalnikov, ki sem jih podrobno  
analizirala ter tako ugotovila obstoječe stanje. 
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Pod obstoječe stanje je mišljeno predvsem preverjanje perspektivne poslovne priloţnosti 
in njeno udejstvovanje, če se bo kot taka tudi izkazala. 
 
Sledila je raziskava o vplivu finančne krize na smisel ustanovitve podjetja Solid Group 
d.o.o. Nova Gorica, izvedena osebno s pomočjo anketnega vprašalnika. Vzorec je zajemal 
70 ljudi iz okolice Nove Gorice. 
 
Informacije sem pridobivala tudi na podlagi trenutnih opazovanj in s pomočjo interneta.
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2 TEORETIČNA IZHODIŠČA POSLOVNEGA NAČRTA 
 
 
2.1 NAMEN IN PRIPRAVA POSLOVNEGA NAČRTA 
 
»Načrtovanje velja neznani prihodnosti. Razum in racionalnost zmoreta predvidevati le 
bliţnjo prihodnost , potem omagata ob kompleksnosti, soodvisnosti, spremenljivosti in 
nenapovedljivosti dejavnikov. Izkušnje iz podobnih dogajanj v preteklosti lahko seţejo v 
bliţnjo prihodnost, čeprav je takšno napovedovanje tvegano. Managerji skušajo z 
načrtovanjem tako razporejati sedanje in verjetne prihodnje zmoţnosti organizacije, da bi 
prinašale organizaciji kar največ koristi ob sprejemljivem tveganju« (Tavčar, 2005, str. 
133). 
 
»Načrtovanje je srţ dobrega upravljanja. Ker je načrtovanje tako pomemben del 
managementa, je bistvenega pomena globoko razumevanje načrtovalnih pristopov in 
dokumentacije. Načrt sam po sebi ne pomeni nič. Ne morete ga le sestaviti in potem 
vtakniti v arhiv. Načrt sporoča usmerjenost organizacije in od članov organizacije zahteva 
določena dejanja« (Stutley, 2003, str. x, xii). 
 
»Verjetno lahko trdimo, da slovenski podjetniki še nikoli niso imeli toliko priloţnosti, da 
prepoznajo in razvijejo trţno priloţnost. Podjetniki imajo dostop do trgov, o katerih si 
pred desetletjem ne bi mogli niti misliti, da bodo obetavni. Za to je več razlogov: 
 
 slovenski notranji trg ima z višjo ţivljenjsko ravnijo prebivalcev vse večjo kupno 
moč, 
 slovenski kupci so vse bolj dovzetni za različne izdelke in storitve, vse bolj cenijo 
raznovrstnost ponudbe, 
 na slovenskem trgu je vse bolj mogoče prodajati istovrstne ali podobne izdelke 
različnih kakovostnih in cenovnih razredov, 
 slovenska podjetja so na enotnem trgu 25 drţav Evropske unije, 
 proces globalizacije odpira trge po vsem svetu, 
 internet omogoča pristop do informacij o potencialnih kupcih, konkurentih, 
dobaviteljih in podjetje lahko svojo ponudbo brez posebnih tehničnih omejitev 
predstavi moţnim kupcem po vsem svetu. 
 
Seveda je to le ena plat. Po drugi strani se hkrati zaostruje konkurenca, saj veliko število 
podjetij tekmuje za slovenske in tuje kupce. Podobno kot lahko slovenska podjetja 
nastopajo po vsem svetu, lahko tuja podjetja pridobivajo slovenske kupce. Svetovni trgi 
so (načelno) odprti, vendar mora podjetje za uspeh zagotoviti visoko kakovost ali izrazito 
nizke cene ter posebne, enkratne lastnosti izdelkov in storitev, ki morajo ustrezati 
različnim standardom in predpisom, ki jih postavljajo različne drţave, pogosto prav zaradi  
zaščite domačih proizvajalcev« (Glas, 2005, str. 22).
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»Podjetniki pogosto začnejo podjetniško kariero v poslu, ki so ga prej več let opravljali v 
podjetju, ali pa so ga spoznali, ker ga opravljajo njihovi sorodniki ali prijatelji. Zato 
največkrat ne gre za »skok v neznano«, ki je povezan z največ negotovosti in tveganji. 
Vendar se pametni podjetniki tudi posla, o katerem ţe veliko vedo, ne lotijo, če se prej 
skrbno ne pripravijo nanj. In najboljša priprava na samostojni posel je izdelava 
poslovnega načrta« (Glas, 2005, str. 40). 
 
»Poslovni načrt opredeljuje metode vodenja določene aktivnosti v določenem obdobju v 
prihodnosti. Določena aktivnost je lahko opravljanje posla, ki vključuje le eno osebo, ali 
delovanje velike multinacionalke, nanaša se lahko na celotno podjetje ali le manjši 
oddelek, na komercialno investiranje, dobrodelno ali kakšno drugačno neprofitno 
organizacijo. Obdobje v prihodnosti je lahko prvih šest mesecev v ţivljenju čisto novega 
podjetja, pet let v ţivljenju obstojne korporacije ali celotno trajanje določenega projekta, 
kot je 18 mesecev intenzivne dejavnosti, ki svoj višek doseţe na dvotedenski razstavi. 
Običajno gre za podrobnejšo obravnavo prihodnjih 12 mesecev v okviru splošnejšega 
načrta za prihodnjih tri ali pet let« (Stutley, 2003, str. 8). 
 
»Poslovni načrti so v podjetniškem svetu uveljavljeni dokumenti, za katere velja 
razmeroma jasna, tradicionalna vsebina, razpored poglavij, ki se ga splača drţati. 
Poslovni načrt, ki odstopa od standardne sheme, namreč vzbuja nezaupanje pri osebah, 
ki ga vzamejo v roke (bančniki, svetovalci, investitorji). O poslovnem načrtu razmišlja 
podjetnik tedaj, ko ima poslovno zamisel, za katero ima občutek da obeta uspešen posel, 
ko se je pri sebi ţe odločil, da je podjetniška kariera prava zanj. Poslovni načrt je običajno 
tista prelomnica v podjetniškem procesu, ko od razmišljanja o poslu preidemo k 
stvarnemu uresničevanju posla, če je poslovni načrt seveda pokazal, da poslovna zamisel 
obeta dovolj donosno poslovanje, ki upravičuje vloţena sredstva in čas. Seveda poslovni 
načrt ne zagotavlja vselej uspeha. Lahko smo v njem vendarle precenili trg, podcenili 
obseg potrebnih sredstev, lahko je prišlo do neugodnih sprememb na trgu, v modi, v 
tehnologiji, v predpisih, ki onemogočajo, da bi se uresničile napovedi iz poslovnega 
načrta« (Glas, 2005, str. 46, 47). 
 
»V pripravi poslovnega načrta moramo upoštevati, kdo vse ga bo imel v rokah in kaj od 
njega oziroma od posla pričakuje. Največkrat gre za: 
 
 podjetnika ali podjetniško skupino, ki mora vedeti, kaj posel od nje zahteva in kaj 
ji lahko prinese, 
 kupce izdelkov/storitev, ki morajo iz načrta razbrati, katere njihove potrebe ali 
ţelje bodo učinkovito zadovoljene, kakšno korist naj bi torej imeli od kupovanja pri 
določenem podjetju, 
 investitorje, ki jih zanima, kakšne donosne moţnosti za naloţbe jim ponuja 
določen posel ter kdaj bo postal donosen in začel prinašati dobiček oziroma 
zagotovil nemoteno vračanje obrokov posojil. 
 
Poslovni načrt mora zaradi različnih skupin, ki se zanimajo zanj, zdruţiti izrazito trţno 
naravnanost (koristi za kupce oziroma uporabnike) s finančnimi obeti (za vlagatelje) in
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pokazati podjetnikom, da bodo v poslu uţivali. Seveda mora dobro predstaviti temeljne 
dejavnike, ki vplivajo na uspešen posel – osebje, priloţnost, ozadje posla, tveganja in 
nagrade« (Glas, 2005, str. 44). 
 
 
2.2 POVZETEK POSLOVNEGA NAČRTA 
 
Poslovni načrt je pripravljen z namenom, da podjetje Solid Group d.o.o. Nova Gorica s 
ponudbo poslovnih in finančnih svetovalnih storitev, namenjenih malim in srednjim 
podjetjem ter javni upravi, pridobi pozitivno oceno o izpolnjevanju pogojev za vključitev v 
Primorski tehnološki park.  
 
Ponudba novoustanovljenega podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica, preko katerega 
ţeli Solid Group s.r.l. Milano na slovenski trg prenesti specifičen in aktualnim potrebam 
sodobnih podjetij prilagojen know-how, bo obsegala svetovalne module za razvoj 
naslednjih področij: 
 
 uvedba in vzdrţevanje mednarodnih standardov kakovosti (ISO 9001:2000, ISO 
14001, OHSAS 18001), 
 modeli kakovosti, prilagojeni zlasti potrebam javne uprave, 
 pridobivanje finančnih sredstev iz javnih razpisov,  
 specifičnih svetovalnih modulov: izobraţevanje (komunikacija, področje HRM), v 
nadaljevanju tudi IT storitve, sistemi varovanja osebnih podatkov itd., 
 
ki bodo podjetjem in organizacijam v javni upravi, preko integracije kakovosti v vse vidike 
poslovanja na podlagi spreminjanja pogleda na okolje, spreminjanja vrednot, ciljev, 
prioritet, organizacije in celotne organizacijske kulture zagotavljali povečevanje notranje 
učinkovitosti poslovanja, prilagoditev poslovanja mednarodnim standardom in predpisom 
ter razvijanje konkurenčnih sposobnosti za uspešno delovanje v globalnem trţnem okolju. 
 
Svetovalni moduli podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica pomenijo dopolnitev storitev 
Primorskega tehnološkega parka v kontekstu strokovne podpore in pomoči podjetjem-
članom parka in/ali inkubatorja pri doseganju ciljev hitrejšega razvoja in rasti. Primorski 
tehnološki park je usmerjen k razvoju in nudenju strokovnih storitev, zasnovanih na 
potrebah tehnološko usmerjenih podjetij. Storitve so namenjene podpori pri izvajanju 
projektov razvoja tehnološko zahtevnih produktov podjetij, ki terjajo obseţna vlaganja v 
znanje za razvoj produktov, raziskovalno-razvojno opremo, zaščito intelektualne lastnine 
ter osvojitev zahtevnih tujih trgov. Prednostne podporne storitve, ki jih razvija Primorski 
tehnološki park, so: 
 
 zagon novih tehnoloških idej in podpora pri ustanovitvi tehnoloških podjetij, 
 načrtovanje in vodenje raziskovalno-razvojnih skupinskih projektov podjetij, 




 pomoč pri zaščiti intelektualne lastnine, 
 trţenje razvojnih doseţkov podjetij, 
 finančno in davčno svetovanje, 
 podporno informiranje o finančnih razvojnih spodbudah, kadrih, proizvajalcih, 
 izobraţevanje in usposabljanje razvojnega in vodstvenega kadra. 
 
Poleg nudenja podpornih storitev na enem mestu se poslanstvo tehnoloških parkov izraţa 
tudi v zagotovitvi infrastrukture, primerne za dejavnosti inovativnih tehnoloških podjetij 
(internet). 
 
Pozitivno oceno trţnih priloţnosti novega podjetja na slovenskem trgu potrjujejo 
naslednja dejstva: 
 
 Analiza trga, kupcev: trend rasti odstotka storitev v ustvarjenem nacionalnem BDP 
narašča in še ni dosegel procenta, značilnega za visoko razvite drţave. Podrobna 
analiza ciljnega trga svetovalnih storitev, ki so predmet dejavnosti Solid Group 
d.o.o. Nova Gorica, kaţe velik prodajni potencial tako po številu potencialnih 
koristnikov, kot po vsebini. 
 
 Opis konkurence: na področju uvajanja in certifikacije ISO standardov so na trgu 
prisotni trije večji konkurenti (SIQ, BVQI, TUV), doslej osredotočeni na večja in 
srednja podjetja ter številni mali ponudniki z ozko usmerjenimi svetovalnimi 
moduli. Najmanj je ponudnikov svetovalnih storitev, povezanih z uvajanjem 
kakovosti v javno upravo, nezanemarljivo dejstvo je, da smo pri črpanju finančnih 
sredstev iz evropskih skladov med najmanj uspešnimi drţavami Evropske unije. 
 
 Konkurenčne prednosti (povzetek iz SWOT analize): 
 
 trţno zanimiv know-how za razvoj katerega skrbi nosilec − Solid Group s.r.l. iz 
Milana, 
 podpora tujega partnerja novemu podjetju (finančna, strokovna), 
 specializirana ponudba za majhna in srednja podjetja ter posebej javno 
upravo, 
 uspešna praksa nosilca know-howa pri pridobivanju finančnih sredstev iz 
evropskih skladov, majhno in zato fleksibilno podjetje (tudi v cenovnem 
smislu), 
 dobra lokacija, ki v začetnem obdobju omogoča niţje stroške poslovanja, 
bliţina potencialnih koristnikov storitev, sodelovanje s strokovnjaki iz 
Primorskega tehnološkega parka in Regijske razvojne agencije, 
 moţnost »prodaje« svetovalnih modulov preko vavčerskega sistema. 
 
 Strategija trţenja bo prilagojena:  
 
 vrsti storitev, njihovim specifikam in načinu izvedbe,  
 različnim ciljnim skupinam kupcev (podjetja/javna uprava), 




Dejavnika, ki ugodno vplivata na postavitev strategije trţenja podjetja Solid Group d.o.o. 
Nova Gorica, sta: 
 
 dejstvo, da za opravljanje dejavnosti ni zakonskih ali drugih ovir, 
 pozitiven trend povpraševanja po tovrstnih poslovnih in finančnih svetovalnih 
storitvah. 
 
 Ekonomika poslovanja, ciklus prodaje, stroškovni vidik 
 
Podroben prikaz podatkov v poglavjih poslovnega načrta kaţe, da bo podjetje uspelo v 
roku dveh let pokriti začetne investicije in ustvarjati dobiček, ki bo omogočal rast podjetja 
in zaposlovanje novih ljudi. Ključni dejavniki uspeha so: 
 
- nizki stroški začetne investicije in nizki obratovalni stroški, povezani s tekočim 
poslovanjem, 
- stroške v začetnem obdobju krije tuj partner,  
- članstvo v Primorskem tehnološkem parku, 
- pridobitev sredstev iz naslova samozaposlitve, 
- trţno zanimiv know-how za razvoj katerega skrbi nosilec. 
 
 Managerska ekipa 
 
Podjetje bosta vodila (in v začetnem obdobju tudi izvajala vse svetovalne module) 
managerja in solastnika: 
 
 ustrezno strokovno izobrazbo, 
 dolgoletnimi delovnimi izkušnjami s področja vodenja (podjetij, ljudi, procesov, 
projektov), 
 poznavanjem slovenskega trga, 
 specifičnimi znanji iz področij standardov kakovosti, modulov komunikacije 
(HRM), marketinga, 
 ustreznimi osebnostnimi in podjetniškimi lastnostmi. 
 
Ob postopni rasti podjetja se bo politika zaposlovanja izvajala v skladu z zahtevami trga, 




 Terminski plan 
 
Ključne prelomnice v letu 2009: 
 
 MAJ: priprava poslovnega načrta,  
 JUNIJ: pridobitev članstva v Primorskem tehnološkem parku, 
 JULIJ: prijava in pridobitev sredstev iz javnih razpisov za samozaposlitev, 
podpis pogodbe s Solid Group s.r.l., prvi modul izobraţevanja v tujini, 
 AVGUST: organizacisjke aktivnosti, povezane z začetkom poslovanja, 
 SEPTEMBER (najkasneje): ustanovitev podjetja in pričetek poslovanja, prijava 
na razpis MONG, izobraţevanje v tujini, promocija, 
 OKTOBER/NOVEMBER: sklepanje prvih pogodb s kupci, pričetek izvajanja 
storitev, 
 DECEMBER: prvi finančni prilivi. 
 
 Kritična tveganja 
 
Za vstop nove ponudbe na trg ni izrazitih kritičnih tveganj. Med pomembnimi, ki se jih 
mora management zavedati in jih temu ustrezno resno upoštevati, velja izpostaviti:  
 
 od samo dveh zaposlenih in njunih sposobnostih zaznavanja ter izkoriščanja 
pravih poslovnih priloţnosti bo na začetku poslovanja podjetja odvisna celotna 
realizacija, 
 potrebna bo vzpostavitev zaupanje v »blagovno znamko« Solid Group, 
 velikega pomena bo kakovostna izvedba storitev pri prvih naročnikih, ki bo 
odločilno vplivala na reference. 
 
Novoustanovljeno podjetje Solid Group d.o.o. Nova Gorica v večinski slovenski (51 %) in 
manjšinski italijanski (49 %) lasti bo z zaokroţeno ponudbo poslovnih in finančnih 
svetovalnih storitev za mala in srednja podjetja ter posebej javne ustanove, odgovorilo 
na potrebe in povpraševanje slovenskih poslovnih subjektov ter zapolnilo trţno vrzel 
vzpostavitve sistemov kakovosti v javnih ustanovah. Ponudba bo pospešila trend 
dvigovanja kakovosti vseh vidikov poslovanja slovenskih podjetij in javnih uprav, 
doseganje konkurenčnih sposobnosti, boljših poslovnih rezultatov na domačem (mikro in 
makro) in tujih trgih, hitrejše vključevanje slednjih v globalne trge ter posledično večjo 




3 PLANIRANJE OBVLADOVANJA KAKOVOSTI TER ODLIČNOSTI 
V JAVNEM IN ZASEBNEM SEKTORJU 
 
 
3.1 PRIMERJAVA JAVNEGA IN ZASEBNEGA SEKTORJA TER KAKOVOST IN 
ODLIČNOST 
 
»Javni sektor v zadnjih desetletjih, predvsem pa v zadnjih nekaj letih postaja primerljiv s 
privatnim sektorjem (recimo pogojno z gospodarstvom) ne samo po poslovnih rezultatih 
(prihodek, produktivnost, dodana vrednost na zaposlenega in podobno), temveč tudi po 
organizacijskih in managerskih pristopih. Še več – tudi zavedanje in teţnja glede potreb 
po stalnih izboljšavah, po uvajanju sodobnih metod doseganja, merjenja ter izboljševanja 
kakovosti v poslovanje – so čedalje bolj v ospredju tudi v javnem sektorju. Kako tudi ne, 
saj je medsebojna konkurenca organizacij iz zasebnega ter javnega sektorja vse bolj 
prisotna in s tem tudi »benchmarking« (medsebojne primerjave), tekmovalnost in vse 
več ţelja po kvalificiranih standardih in priznanjih glede doseganja kakovosti in poslovne 
odličnosti. Tudi slovenski javni sektor glede tega ni imun. Narašča število organizacij s 
področja zdravstva, javne uprave, izobraţevanja in kulture, ki ţelijo svoje poslovanje 
organizirati tako, da bodo dosegale poslovne rezultate, primerljive z najboljšimi v branţi, 
ne glede na status organizacije. Najboljše organizacije iz slovenskega javnega sektorja so 
ţe povsem primerljive z najboljšimi iz zasebnega sektorja. Dokaz za to so med drugim 
tudi vsakoletna Priznanja Republike Slovenije za poslovno odličnost, kjer organizacije 
javnega sektorja dosegajo odlične izide. »Novi javni managerji« vedo, kaj dandanes 
pomeni konkurenčna prednost glede izvajanja storitev na trgu, kjer se bije boj za stranke 
oziroma uporabnike in kupce storitev. Vedo, da je poleg organizacijskih veščin ter 
obvladovanja marketinških spretnosti nujno potrebno izgrajevati ustrezno organizacijsko 
kulturo in znotraj nje pripadnost nenehnemu doseganju in izboljševanju kakovosti« 
(Krapše, 2005, str. 161, 162).  
 
»Kakovost v javni upravi in kakovost (odličnost) v zasebnem sektorju imata načeloma 
enake značilnosti. Pa vendar je v javni upravi nekaj pomembnih specifik, ki se odraţajo 
tudi pri opredeljevanju in pojmovanju kakovosti oziroma odličnosti. Tako kakovost 
upravnega dela razumemo kot celotni zbir pokazateljev, ki se ne kaţe zgolj skozi 
(ne)zadovoljstvo strank, temveč tudi skozi izpolnjevanje zastavljenih ciljev, ekonomičnost 
poslovanja, zadovoljstvo zaposlenih, statistiko odločanja, ugotovitve različnih oblik 
nadzora in drugo« (Ţurga v: Krapše, 2005, str. 171). 
 
»Tako kot v zasebnem obstajajo tudi v javnem omejitveni dejavniki uvajanja kakovosti, ki 
se izraţajo predvsem v proračunskih omejevanjih, v centralizaciji odločanja, se pravi 
odsotnosti avtonomije, pa morda tudi v marsikje še prevladujočem administrativnem 
pojmovanju javne uprave in odsotnosti uporabniške orientacije. Poti za doseganje ciljev 
(upravne odličnosti) je več. Vsaka ima svoje prednosti in pomanjkljivosti. Dobro je, da v 
zadnjem obdobju sproţajo premike na visokih ravneh tistih, ki odločajo v smeri 




doseganje upravne odličnosti. Pri tem je indikativno, da bolj kot lokalna samouprava (ki 
je dokaj avtonomna) prevzemajo iniciativo posamezne upravne enote, ki kaţejo pot tudi 
drugim upravnim ustanovam in dokazujejo, da je vselej dovolj prostora za uvajanje 




3.2 POMEN OBVLADOVANJA KAKOVOSTI IN ODLIČNOSTI ZA USPEŠNOST 
ORGANIZACIJE 
 
»Kakovost in poslovna odličnost sta pojma, ki se prepletata in sta soodvisna. Kakovost je 
sinonim za zadovoljevanje potreb, zahtev in pričakovanj naših strank in uporabnikov. 
Odličnost pa je nekakšna nadgradnja omenjenih pričakovanj. Odlična organizacija je tista, 
ki v medsebojni primerjavi z ostalimi prednjači po urejenosti notranjih procesov, po 
odnosu do strank, po uspešnosti strateškega načrtovanja in ne nazadnje po poslovnih 
rezultatih. Od organizacij se vse bolj pričakuje uporabniška orientacija, se pravi, da 
izhajajo iz potreb in pričakovanj uporabnikov, jih v teh pričakovanjih zadovoljijo ali 
njihova pričakovanja celo preseţejo« (Krapše, 2005, str. 161). 
 
»Niso vsa podjetja uspešno uvedla sistema kakovosti in niso vsa zadovoljna s tem, kar 
sistem kakovosti nudi in zahteva. Da sistem kakovosti v organizaciji ne zaţivi, je razlogov 
lahko več:  
 
 Sistem kakovosti je vsiljen z vrha organizacije: zaposleni, ki bi morali sistem 
kakovosti vzdrţevati in izvajati določene zahteve v sistemu, ga ne poznajo in ne 
sprejemajo, ker je bil vsiljen z višjih ravni v organizaciji. 
 Zastavljeni cilji so neprimerni: cilji so postavljeni na najvišji ravni managementa, 
niso primerno predstavljeni, zaposleni so o njih slabo obveščeni, če sploh so. 
 Sistem kakovosti je nujno zlo: ker sistem kakovosti ni bil vpeljan in predstavljen v 
sodelovanju z zaposlenimi, jim predstavlja neko oviro oziroma nekaj, česar se vsi 
bojijo. 
 Odpor proti spremembam: zaposleni sistem odklanjajo zaradi odpora proti 
spremembam, kar je sicer zelo človeško, vendar je to mogoče odpraviti s 
primernim vodenjem in motiviranjem ljudi ter s primernim pristopom k 
spremembam. 
 Sistem kakovosti je zelo drag: ker zaposleni ne vidijo koristi, se ga otepajo, da je 
predrag, ne izkoriščajo njegovih orodij, da bi prišli do točke, ko sistem lahko 
prinese zmanjšanje stroškov na različnih področjih« (White, 1996, str. 13). 
 
»Kakovost izdelka ali uspešnost podjetja je relativen pojem. Kar je kakovostno za enega, 
ni nujno dobro tudi za drugega kupca. Vendar pa je prav kupec oziroma odjemalec 
storitev podjetja, tisti, ki odloča, ali sta izdelek oziroma storitev kakovostna ali ne. Velika 
konkurenca prisili podjetja, da se odzivajo na povpraševanje tudi z dobro kakovostjo 
svojih izdelkov oziroma storitev in s tem prepričajo kupca, da še kdaj kupi njihov izdelek. 




izdelki oziroma storitve so stalno enako kakovostni, bodo pridobila dober sloves med 
svojimi kupci in jih bodo na ta način obdrţala in pridobila tudi nove. Zagotavljanje 
kakovosti je stalen proces, ki zahteva stalno izboljševanje lastnosti izdelkov ali storitev, 
organizacije zagotavljanja kakovosti, tehnologije, merilne opreme, sposobnosti ljudi, 
skratka izboljšanje podjetniškega sistema« (Marolt, 1994, str. 14). 
 
»Nove odločitve, izdelki in storitve morajo biti rezultat vključenosti vseh človeških 
spoznanj, celotnega njihovega znanja. Ni vseeno, koliko naravnih virov, energije, časa, 
človeškega dela porabimo za proizvod ali storitev. Kakovost je način ţivljenja, ki ohranja 
ravnoteţje. Sodobno podjetje je kondenzator novega znanja, preoblikovalec obstoječega 
znanja in proizvajalec novih idej, znanja in izkušenj prek ljudi, njihovih odločitev, izdelkov 




3.3 USPEŠNOST ORGANIZACIJE 
 
»Uspešnost podjetij je praviloma odvisna od tega, v kolikšni meri je podjetje uspelo: 
 
 predvideti prave in resnične potrebe svojega okolja, 
 predvideti primerne dobrine za pokrivanje teh potreb, 
 predvideti potrebno za obvladovanje pojavov za uresničitev obojega, 
 določiti in izbrati prave načine svojega prihodnjega delovanja, ravnanja, vedenja in 
obnašanja ter s tem povezanega razvoja in poslovanja« (Belak, 1991, str. 21). 
 
»Za uspešno podjetje naslednjega stoletja bo značilno upoštevanje naslednjih načel: 
 
 ostati usmerjen h kupcu, prioriteta je zadovoljstvo kupca: proizvajalec se mora 
prilagajati potrošniku in ne obratno. Podjetje mora stalno vzdrţevati stike s kupci, 
jim skušati ustreči, zvedeti njihove ţelje in potrebe, vzpostaviti z njimi partnerske 
odnose. Podjetje mora biti odprto v okolje. Nobeno podjetje, če ţeli biti uspešno v 
današnjih pogojih, se ne sme obnašati samozadostno in zaprto v meje lastnih 
doseţkov in interesov. Prilagajanje kupčevim zahtevam je gonilo odprtosti 
organizacije; 
 poslovati fleksibilno, agilno, biti v stalni pripravljenosti ustreči kupčevim zahtevam: 
podjetje mora biti fleksibilno in dinamično, kajti to sta pomembni značilnosti 
sistema, da se lahko spreminja in prilagaja spreminjajočim se zahtevam okolja in 
pa kupcev. Fleksibilnost zajema notranjo organiziranost podjetja kot poslovnega 
sistema in tudi njegovo povezanost in komuniciranje z okoljem; 
 biti pripravljen neprestano spreminjati sestavo zaposlenih in sestavo delovnih 
skupin z namenom najti najučinkovitejšo skupino ljudi za določen problem: 
učinkovito reševanje problemov je timsko delo, vendar niso vsi ljudje primerni za 




 prilagajati skupinskemu delu, vodilni delavci pa morajo spremljati delo svojih 
podrejenih, in če ni pravih rezultatov, iskati drugo skupino ljudi, ki bo vprašanje 
verjetno obravnavala na drugačen način in prej prišla do ustrezne rešitve; 
 poslovati kot visoko integrirana organizacija brez organizacijskih in administrativnih 
ovir: podjetje mora sproti odstranjevati vse administrativne ovire za nemoteno 
delovanje organizacije in tudi spremeniti organizacijo podjetja, ki mora biti 
ustrezna dogajanju na trgu. Stroga hierarhična ali pa funkcijska organizacija temu 
ne zadošča. Vodstvo mora pooblastiti zaposlene na niţjih ravneh za laţje vodenje 
in odločanje. Poslovanje je diverzificirano, trgi pa se spreminjajo in se tudi med 
seboj razlikujejo, zato samo eden ne more o vsem odločati, odločitve je treba 
razdeliti; 
 stalno spreminjati rezultate in se po njih usmerjati: periodična analiza poslovnih 
rezultatov je postala stalnica v vsakem podjetju. Če podjetje ne dosega zadanih 
ciljev, je treba poiskati vzroke in sproţiti ustrezne ukrepe. Seveda je potrebno 
ustrezno spremljati stroške, ki jih mora organizacija obvladovati, nadzirati in 
zmanjševati; 
 vključiti zaposlene v poslanstvo in kulturo podjetja: zadovoljstvo zaposlenih je 
treba doseči z njihovim aktivnim vključevanjem v vse okvire poslovodenja in 
poslovanja. Podjetja morajo spodbuditi in angaţirati zaposlene, da s svojim 
znanjem, sposobnostjo in delom prispevajo k doseganju ciljev podjetja, da se 
vključujejo v projektno in skupinsko delo. Človeški potencial je velik, od vodilnih 
ljudi pa je odvisno, ali ga bodo znali izkoristiti in v zaposlenih ustvarili občutek 








4 PREDSTAVITEV PODJETJA 
 
 
4.1 POSLOVNA PRILOŢNOST IN USTANOVITEV PODJETJA  
 
Informaciji na Euro Info Centru, da ţeli italijansko podjetje Solid Group s.r.l. Milano 
prenesti know-how na slovenski trg, je sledil poslovni sestanek v Milanu, na katerem se 
je oblikovala vsebina moţnega sodelovanja, ki obeta uspešno poslovanje novega 
poslovnega subjekta v mešanem lastništvu: 
 
 trţno zanimiv know-how (povpraševanje po tovrstnih svetovalnih storitvah je na 
slovenskem trgu v porastu in je večje od trenutne ponudbe),  
 podjetniško naravnana potencialna partnerja, ki jim tovrstna poslovna priloţnost 
predstavlja realizacijo lastnih poslovnih ciljev in imata za opravljanje dejavnosti 
ustrezno znanje, izobrazbo in delovne izkušnje. 
 
 
4.2 PREDSTAVITEV PODJETJA IN NJIHOVIH STORITEV 
 
Podjetje Solid Group d.o.o. Nova Gorica v večinskem (51%) slovenskem in manjšinskem 
(49 %) italijanskem lastništvu. Če bo do ustanovitve prišlo bo ţe tretja podruţnica 
italijanskega podjetja Solid Group s.r.l. Milano v tujini, preko katere podjetje prenaša 
lasten know-how na nove trge (ostali dve podruţnici sta v Grčiji − Atene in Srbiji − 
Beograd). Glej www.solidgroup.it. 
 
Podjetje Solid Group s.r.l. Milano je bilo ustanovljeno leta 1990 z namenom nuditi 
podjetjem podporo pri rasti in razvoju v obliki poslovnega in finančnega svetovanja. Leta 
1993, ko je management zaznal spremembe na globalnem trgu, na katerem so hitreje 
uspevala podjetja, ki so strmela k visokemu nivoju kakovosti v vseh segmentih 
poslovanja, je podjetje razpoloţljive resurse usmerilo v pridobivanje ustreznih strokovnih 
znanj za razvoj, implementacijo in vzdrţevanje sistemov kakovosti v mala in srednja 
podjetja, skladno z zahtevami mednarodnih standardov za naslednja področja: 
 
 Organizacija in kakovost - ISO 9001:2000, 
 Okolje − ISO 14001, 
 Zdravje in varnost pri delu − OHSAS 18001. 
 
V letih, ki so sledila, se je podjetje razvijalo in sledilo novim potrebam, pridobivalo 
ustrezna znanja ter svetovalne storitve razširilo na področja: 
 
 kakovosti v javni upravi, 
 pridobivanje finančnih sredstev na javnih razpisih, 
 komunikacija v podjetju (HRM), 





 varnosti internih podatkov /Privacy (varnost osebnih podatkov), 
 EQDL (European Qualitiy Driving Licence), uporaba računalniškega soft-weara, 
 Softwear za podporo vzdrţevanju sistemov kakovosti v podjetju, 
 Softwear za podporo pridobivanju finančnih sredstev na javnih razpisih. 
 
V podjetju, ki ima štiri poslovne enote v Italiji, je zaposlenih 12 strokovnjakov iz različnih 
področij (ekonomija, organizacija, informatika, politične vede, pravo) in 15 podjetniških 
svetovalcev, redno sodelujejo z več kot 20 pogodbenimi izvajalci različnih svetovalnih 
modulov. V petnajstih letih so vpeljali sisteme kakovosti v preko 1200 italijanskih podjetij 
in 80 javnih ustanov. 
 
V devetdesetih letih so se podjetju Solid Group s.r.l. Milano ponudile priloţnosti za vstop 
na tuje trge, know-how so preko mešanih podjetij prenesli v Srbijo in Grčijo. Po razširitvi 
Evropske unije in vstopu novih članic ţelijo svoje znanje v obliki finančnega in poslovnega 
svetovanja prenesti na trge novih članic, med katerimi je tudi Slovenija in poslovnim 
subjektom na novem trgu med drugim ponuditi moţnost hitrejšega razvoja. 
 
Podjetje dokazuje strokovnost in usposobljenost za izvajanje svetovalnih modulov za 
področje sistemov vodenja kakovosti z mednarodnimi akreditacijami in atestacijami 
institucij NQA (National Quality Assurance), IEC (Indipendent European Certification), 
UKAS (The United Kingdom Accreditation Service). 
 
Podjetje Solid Group s.r.l. Milano preko širokega nabora domačih in tujih strokovnjakov 
nenehno sledi trendom razvoja globalnih trgov − slednji narekujejo spremenjene potrebe 
podjetij po novih znanjih, ki jim bodo zagotovila konkurenčnost, omogočila trajnostni 
razvoj in dolgoročno uspešno poslovanje. In prav razvoj in posredovanje tovrstnih, 





Podjetje Solid Group d.o.o Nova Gorica nudi malim in srednjim podjetjem specializirane 
svetovalne storitve, usklajene z evropskimi predpisi in zahtevami mednarodnih 
standardov, usmerjene v razvoj različnih področij poslovanja: organizacije, kakovosti, 
varnosti, okolja, pridobivanje finančnih sredstev, komunikacije in marketinga − znanja, ki 
podjetjem omogočajo ohranjanje konkurenčne prednosti pred tekmeci v ciljnih okoljih 
delovanja, trajnosten razvoj in dolgoročno uspešno poslovanje. Partnerjem stoji ob strani 
pri doseganju načrtovanih ciljev razvoja in rasti. Strokovno usposobljeni zaposleni pri delu 
ohranjajo profesionalen odnos, visok nivo poslovne etike, spoštujejo dogovore in gradijo 






V naslednjih petih letih se bo podjetje uvrstilo med pet največjih slovenskih ponudnikov 
poslovnih svetovalnih storitev za mala in srednja podjetja ter javno upravo, specializiranih 
za področja uvajanja in vzdrţevanja standardov ISO 9001:2000, ISO 14001, OHSAS 
18001 v podjetjih, uvajanje in vzdrţevanje sistemov kakovosti v javni upravi, pridobivanje 
finančnih sredstev iz evropskih skladov in ostalih javnih razpisov ter svetovanja na 
področjih komunikacije in marketinga. Prepoznavno bo po visoki stopnji strokovnosti in 
kakovosti storitev ter zaupanja partnerjev in okolja. 
 
 
4.5 CILJI PODJETJA 
 
Primarni cilj 
Novo ustanovljeno podjetje ţeli na slovenskem trgu ponuditi poslovne in svetovalne 
storitve, usklajene z zahtevami mednarodnih standardov in prilagojene zahtevam 
evropskega trga (zakonskih in ostalih regulativ), ki jih potrebujejo predvsem mala in 
srednja podjetja ter javna uprava za uspešno poslovanje, izpolnjevanje zahtev in 
pričakovanj kupcev, konkuriranje na globalnih trgih, na katerih uspevajo tista podjetja, ki 
dokazujejo visok nivo kakovosti pri poslovanju, hitrejši razvoj in rast ter doseganje 
finančnih in drugih poslovnih ciljev. S ponudbo bo podjetje odgovorilo na povečano 
povpraševanje slovenskih podjetij po tovrstnih storitvah po vstopu v Evropsko unijo, ki ga 
obstoječi ponudniki − konkurenti ne uspejo zadovoljiti na kratek rok in deloma zapolnilo 
trţno nišo, ki jo predstavlja javna uprava. 
 
Sekundarni cilji 
Razvoj podjetja, povečevanje njegove vrednosti, utrjevanje podobe podjetja z visoko 
kakovostnimi storitvami, zaposlovanje visoko izobraţenih in strokovno usposobljenih 




5 ORGANIZACIJSKA STRUKTURA IN UPRAVLJANJE 
 
 
5.1 ORGANIZACIJSKA STRUKTURA 
 
 







Podjetje bo ustanovljeno z mešanim kapitalom: 51 % bosta imala v lasti direktorja 
podjetja, 49 % bo v lastništvu podjetja Solid Group s.r.l. Milano. 
 
Politiko in poslovne cilje podjetja bodo solastniki določali skupno. Podrobno bodo poslovni 
cilji opredeljeni v letnih oziroma petletnih planih, ki jih bosta pripravljala direktorja, 
potrdili pa lastniki. 
 
Direktorja bosta odgovorna za vodenje podjetja in doseganje načrtovanih rezultatov. 
Podjetje Solid Group s.r.l. Milano jima je dolţno za dosego načrtovanih rezultatov nuditi 






Splošno pravne zadeve 
 









Podrobne medsebojne obveznosti bodo opredeljene v posebni pogodbi o medsebojnih 
razmerjih. 
 
Ker je cilj usklajeno delovanje podjetja v okolju, se bosta direktorja o strateških 
odločitvah vedno posvetovala med seboj in s predstavnikom tujega partnerja. Skupaj 
bosta izvajali procese planiranja, organiziranja dela, spremljanja in analiziranja rezultatov, 
obe bosta izvajali svetovalne storitve. Poleg navedenega bo vsaka zadolţena za del 





Ob ustanovitvi podjetja bosta redno zaposlena samo oba direktorja. Pri izvajanju 
določenih poslovnih procesov bosta sodelovali z zunanjimi pogodbenimi strokovnjaki in 
sicer za naslednja področja: 
 




Za razvoj storitev bo skrbel nosilec know-howa Solid Group s.r.l. Milano. 
 
Ob povečanem obsegu dela se bo podjetje povezovalo z zunanjimi strokovnjaki − 
izvajalci svetovalnih storitev, ki jih bo predhodno ustrezno strokovno usposobilo. V skladu 
z načrtovano širitvijo obsega poslovanja in s tem povečano potrebo po novih sodelavcih 
je predvideno tudi dodatno zaposlovanje, v obdobju 2009−2012 širitev na skupno 10  
zaposlenih, preteţno izvajalcev storitev in administrativne pomoči.
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6 TERMINSKI PLAN IZVEDBE 
 
 
Podjetje Solid Group d.o.o. Nova Gorica bo predvidoma registrirano v septembru 2009, 
prve svetovalne storitve bo pričelo izvajati v oktobru 2009. Do takrat se bodo odvijale 
pripravljalne faze – prevodi, pridobitev članstva v Primorskem tehnološkem parku, 
pridobivanje kupcev, prijave na razpise za pridobitev nepovratnih sredstev iz naslova 
samozaposlitve solastnikov, podpis pogodbe s podjetjem Solid Group s.r.l. Milano in 
uvajalno izobraţevanje na njihovem sedeţu v Milanu ter priprava tehnične podpore 
poslovanja (oprema, informatika).  
 




Tabela 1: Terminski plan za izvedbo so časovno opredeljene dejavnosti, ki 






















Preverjanje trga, moţnosti 
pridobitve nepovratnih 
sredstev 
XX          
Izdelava poslovnega načrta XX          
Prevod poslovnega načrta v 
italijanščino, predstavitev 
italijanskemu partnerju 
 XX         
Pridobitev članstva v 
Primorskem tehnološkem 
parku 
 XX         
Predhodni pogovori z 
dobavitelji, kupci 
 XX XX XX       
Prijava na razpis – Mestna 
občina Nova Gorica 
  XX        
Podpis pogodbe s Solid Group 
s.r.l. 
  XX        
1. modul izobraţevanja v 
Italiji 
  XX        
Aktivnosti v zvezi s pričetkom 
poslovanja (prevodi, oprema, 
informatika, načrt trţenja ...) 
   XX       
Registracija podjetja in 
pričetek poslovanja  
    XX      
Prijava na razpis – Zavod za 
zaposlovanje 
    XX      
2. modul izobraţevanja v 
Italiji 
    XX      
Priprava strokovnih in 
promocijskih gradiv 
    XX XX XX    
Sklepanje pogodb z 
dobavitelji 
    XX      
Prve pogodbe s kupci      XX     
Začetek izvajanja svetovalnih 
storitev 
     XX     
Prvi prilivi        XX   
Izobraţevanje          XX  




Pri izvedbi vseh navedenih aktivnosti bosta sodelovala oba zaposlena − podrobno delitev 




7 RAZISKAVA IN ANALIZA 
 
 
7.1 CILJNI TRGI POSLOVANJA  
 
Pred dobrimi desetimi leti se je pričela v razvitem svetu »masovna« certifikacija podjetij v 
skladu z zahtevami standardov kakovosti, ki so se razvili iz prvotno panoţnih standardov 
− letalskih, vojaških, vesoljskih in avtomobilskih, sledila jim je prva skupina mednarodnih 
standardov kakovosti ISO 9000, izdana leta 1987. Teţnja podjetij po certifikaciji je bila 
deloma pogojena z zasledovanjem pozitivnih učinkov uvedenih standardov na rezultate 
poslovanja, v manjši meri pa tudi kot pridobivanje zgolj formalnih dokazov o 
izpolnjevanju mednarodno postavljenih zahtev po obvladovanju kakovosti na vseh ravneh 
poslovanja, ki je pomenila vstopnico na mednarodne trge. 
 
Tudi v Sloveniji so se pojavili prvi ponudniki tovrstnih svetovalnih storitev, ki so v 
devetdesetih letih postopno spreminjali miselnost in naravnanost slovenskih podjetij in 
podjetnikov kot odgovor na spremenjene pogoje poslovanja na globalnih trgih. Proces je 
doslej potekal relativno počasi, preteţno je bil vezan na izvoznike in večja podjetja − 
povpraševanje po tovrstnih svetovalnih storitvah se izrazito povečuje tudi pri ostalih 
podjetjih šele v zadnjem obdobju. 
 
V nadaljevanju sledi pregled zadnjih uradno objavljenih podatkov o številu certificiranih 




Tabela 2: Po ISO 9000 certificirana podjetja predstavljajo med podjetji glede 
na zaposlene 
 
Leto manj kot 50 med 50 in 250 z več kot 250 
1998 0,48 % 15 % 37 % 
1999 0,68 % 17 % 40 % 
2000 1,04 % 22 % 57 % 
2001 1,35 % 31 % 85 % 
2002 1,54 % 35 % 96 % 













Slika 3: Primerjava Slovenije z Evropsko unijo po številu certificiranih podjetij 








7.2 ANALIZA KONKURENCE 
Trenutno so v Sloveniji prisotni trije pomembni ponudniki svetovalnih storitev, ki 
preteţno sovpadajo s ponudbo podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica, in sicer: 
 SIQ d.o.o., Ljubljana (www.siq.si), pribliţno 40 % trţni deleţ po številu podeljenih 
certifikatov, 
 BVQI d.o.o. Ljubljana (www.bvqi.si), pribliţno 35 % trţni deleţ,  
 TUV d.o.o. Ljubljana (www.tuv-bayern-sava.si), pribliţno 33 % trţni deleţ. 
 
Nekaj je tudi manjših ponudnikov z oţjo ponudbo, specializirano preteţno za atestiranje 
proizvodov, ki imajo po številu izdanih certifikatov skupaj le okrog 2 % trţni deleţ. 
 
Vsi konkurenti imajo osnovno ponudbo svetovalnih in certifikacijskih storitev za naslednje 
standarde: 
 
 Sistem obvladovanja kakovosti ISO 9001, 
 Sistem ravnanja z okoljem ISO 14001, 
 Sistem obvladovanja poklicnega zdravja in varnosti pri delu OHSAS 18001, 
 Druţbena odgovornost SA 8000. 
 
Vsebuje tudi določene specifike, povezane s certifikacijami, preizkušanjem in kontrolo 
različnih vrst proizvodov: 
 
 SIQ − igralniška tehnologija, merilne tehnologije, kontrola merilne opreme, 
elektromagnetika, področje zdravstva, medicinskih pripomočkov, tekstilnih in 
papirnih izdelkov ter izobraţevanja za področja managementa, regulative, emisije 
toplogrednih plinov, zdravstvene ustreznosti ţivil, pripravljajo pa nove module za 
področje kakovosti vzgoje in izobraţevanja. 
 TUV − strokovni tehnični nadzor nad tlačno opremo in meritve ekoloških 
parametrov. 
 
Podrobnejša analiza prodajnih strategij opisanih podjetij kaţe, da je povpraševanje po 
njihovih storitvah na slovenskem trgu tolikšno, da jim ni potrebno vlagati večjih sredstev 
v promocijo ali se posluţevati posebnih trţno komunikacijskih strategij. Konkurenčne 
prednosti si pridobivajo preko: 
 
 visoke kakovosti storitev,  
 strokovno usposobljenega kadra,  
 v manjši meri cenovne prilagodljivosti v odvisnosti od velikosti podjetij, 
 predvsem od specifičnih modulov, prilagojenih različnim potrebam podjetij.  
 
Največje promocije so vsa tri podjetja deleţna preko javnega izkazovanja certifikatov 




dokazujejo, da njihova strateška usmerjenost k visokemu nivoju kakovosti poslovanja 
odločilno vpliva na njihov uspeh in v številu letnih priznanj za kakovost, ki jih podjetjem 
podeljujejo domače in tuje institucije. 
 
 
7.3 ANALIZA KUPCEV 
 
Po podatkih za leto 2006 (SI − Stat podatkovni portal »Ekonomsko področje«, 2006) je v 
Sloveniji trenutno delujočih 93.697 podjetij. 
 
 
Tabela 3: Število poslovnih subjektov po velikosti 
 
Mikro podjetje           (0 − 1 zaposlen) 58.347 
Mikro podjetje           (2 − 9 zaposlenih) 28.968 
Majhno podjetje        (10 − 49 zaposlenih) 4.898 
Srednje podjetje        (50 − 249 zaposlenih) 1.179 
Veliko podjetje          (nad 250 zaposlenih) 305 
SKUPAJ 93.697 
Vir: Statistični urad Republike Slovenije, 17. 5. 2009 
 
 














(nad 250 zap.) 
d.o.o. 15.263 12.357 3.489 712 117 
d.n.o. 1.524 594 34 2  
d.d., k.d.d. 136 128 201 383 183 
k.d. 683 154 11 2 1 
Druge pravne 
osebe 
424 237 127 47 4 
Zavodi 188 88 68 28 3 
Društva, zveze 1     
Zadruge 69 52 32 11  
Preostale pravne 
osebe 
166 97 27 8 1 
Podjetja − 
fizične osebe 
40.317 15.498 1.036 33  
s.p. 39.545 14.979 1.029 33  
Druge fizične 
osebe 
772 519 7   




Tabela 5: Število podjetij po statističnih regijah in prihodek (leto 2004) 
 
Regija Število podjetij Prihodek v EUR Povprečno/podjetje 
V EUR 
Pomurska 3.883 334.722 86.202 
Podravska 13.115 1.540.881 117.490 
Koroška 2.823 444.203 157.351 
Savinjska 10.414 1.428.158 137.138 
Zasavska 1.411 152.838 108.319 
Spodnje Posavska 2.913 245.378 84.235 
Jugovzhodna 
Slovenija 
5.226 920.382 176.116 
Osrednjeslovenska 30.337 5.941.995 195.866 
Gorenjska 8.698 1.166.115 134.067 
Notranjsko-kraška 2.165 182.701 84.388 
Goriška 6.399 635.505 99.313 
Obalno-kraška 6.313 770.431 122.038 
Vir: Statistični urad Republike Slovenije, 17. 5. 2009 
 
Upoštevaje celotno ponudbo storitev podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica, v okviru 
katere velja posebej poudariti specializacijo svetovalnih storitev namenjenih uvajanju 
sistema kakovosti v javne ustanove, so za oceno trţnih priloţnosti pomembni tudi 
naslednji podatki.  
 
 
Tabela 6: Število enot javne uprave Republike Slovenije 
 
JAVNA UPRAVA REPUBLIKE SLOVENIJE Število enot 
Parki (regijski, narodni) 3 
Skladi 6 
Upravne enote 29 
Ministrstva 15 
Vladne sluţbe 16 
Druge ustanove: agencije, zavodi, instituti 28 
Občine 210 
Univerze, fakultete, akademije, visoke šole 42 
Sodišča( računovodsko, ustavno, vrhovno) 3 
Drţavno pravobranilstvo (sedeţ, enote) 9 
SKUPAJ 361 enot 
Vir: Statistični urad Republike Slovenije, 17. 5. 2009 
 
Ta trţni segment še ni dobro pokrit (sistemi poslovne odličnosti se v zadnjem obdobju 
pospešeno uvajajo le v upravne enote) in pomeni za novoustanovljeno podjetje Solid 
Group d.o.o. Nova Gorica zanimivo trţno priloţnost. Zaznana trţna niša, za katero ima 




sisteme kakovosti oziroma prilagojene koncepte poslovne odličnosti osvojile le nekatere 
večje mestne občine. 
 
Podatki nazorno prikazujejo številne trţne priloţnosti novoustanovljenega podjetja brez 
poglobljenih analiz. V nadaljevanju bosta oceno trţne pozicije ob vstopu podrobneje 
pokazala SWOT analiza in prikaz konkurenčnih prednosti. 
 
7.4 SWOT ANALIZA 
 
V SWOT analizi je upoštevana ponujena priloţnost, da podjetje Solid Group d.o.o. Nova 
Gorica postane član Primorskega tehnološkega parka. S svojo ponudbo namreč 
komplementarno zaokroţuje in dopolnjuje poslanstvo Primorskega tehnološkega parka − 
to je strokovna podpora ostalim podjetjem − vključenim v program tehnološkega parka, 
v obliki svetovalnih storitev, ki jim bodo omogočile hitrejši razvoj, rast in uspešno  
konkuriranje na globalnih trgih.
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Tabela 7: SWOT analiza konkurence 
 
Prednosti Slabosti 
- trţno zanimiv know-how, 
- velik trţni potencial, 
- za razvoj storitev skrbi nosilec know-
howa, ki aktualna znanja ves čas 
nadgrajuje in dopolnjuje, upoštevaje 
spremembe v evropskem socialnem, 
političnem in gospodarskem prostoru, 
- velika širina ponudbe različnih svetovalnih 
modulov,  
- potreben kratek čas za zagon poslovanja, 
- majhne začetne investicije, 
- članstvo v primorskem tehnološkem 
parku (niţji stroški poslovanja v prvih 3 
letih, bliţina potencialnih odjemalcev, vsa 
potrebna infrastruktura), 
- zagotovljena strokovna in finančna 
pomoč ter podpora tujega partnerja, 
- strokovna usposobljenost kadra z 
ustreznimi podjetniškimi lastnostmi, 
- poznavanje trga, 
- specifično znanje in veliko izkušenj s 
pridobivanjem finančnih virov iz evropskih 
strukturnih skladov 
- razvit računalniški softwear za podporo 
vzdrţevanju sistemov vodenja kakovosti, 
moţnost koriščenja svetovalnih storitev 
preko vavčerskega sistema 
(sofinanciranje iz drţavnih podjetniških 
skladov) 
- v povezavi s koriščenjem virov iz evropskih 
strukturnih skladov moţna sezonska 
nihanja, 
- v začetku samo dve zaposleni, kar pomeni 
omejen obseg realizacije,  
- v začetnem obdobju potrebno 
izobraţevanje zaposlenih za pridobitev 
specifičnih znanj iz različnih svetovalnih 
področij, 
- nekoliko večji stroški , povezani z obdelavo 





- maksimalen izkoristek finančnih virov iz 
evropskih strukturnih skladov,  
- moţnost hitre osvojitve trţne niše (javne 
ustanove), 
- specializacija za določene svetovalne 
module, ki so vedno trţno zanimivi 
(komunikacija, podporni moduli za 
vzdrţevanje standardov kakovosti v 
podjetjih), 
- širitev poslovanja na juţne trge (Hrvaška, 
Bosna, Črna Gora itd.), 
- vzpostavitev sodelovanja z 
izobraţevalnimi institucijami v lokalnem 
prostoru (usposabljanje specializiranih 
kadrov) 
- vstop novih konkurentov na trg, ki bi 





7.5 KONKURENČNE PREDNOSTI 
 
Med konkurenčnimi prednostmi podjetja velja izpostaviti: 
 
 trţno zanimiv know-how, za razvoj katerega skrbi nosilec − italijansko podjetje, ki 
več kot 15 let deluje na evropskem trgu, dobro pozna »pravila igre« in svetovalne 
storitve ves čas prilagaja novim potrebam in zahtevam slednjega, 
 podpora nosilca know-howa novemu podjetju (finančna, strokovna), 
 specializirana ponudba za majhna in srednja podjetja, 
 specializirana ponudba za javno upravo, 
 majhno in zato fleksibilno podjetje (tudi v cenovnem smislu), 
 dobra lokacija, ki v začetnem obdobju omogoča niţje stroške poslovanja in 




8 STRATEGIJA TRŢENJA IN NAČRT PRODAJE 
 
 
8.1 STRATEGIJA VZPOSTAVITVE POGOJEV POSLOVANJA NOVEGA 
SUBJEKTA V VEČINSKI SLOVENSKI (51 %) IN MANJŠINSKI 
ITALIJANSKI (49 %) LASTI 
 
Strategijo vzpostavitve pogojev poslovanja Solid Group d.o.o. Nova Gorica bi lahko strnili 
v nekaj ključnih točk: 
 
 Pozitivna ocena trga (dovolj velik prodajni potencial: od pribliţno 93.000 delujočih 
podjetij v Sloveniji je doslej certificiranih le pribliţno 2.000, samo trije ponudniki s 
primerljivo širino ponudbe in nekaj manjših z bolj specializirano, pozitiven trend 
rasti trga, velik potencial občinske uprave in javnih ustanov itd.).  
 Priprava poslovnega načrta (ocena potrebnih stroškov ustanovitve in tekočega 
poslovanja).  
 Ustanovitev mešanega podjetja z dvema zaposlenima.  
 Začetne investicije in stroške poslovanja do točke preloma oziroma prihodkov, ki 
bodo pokrivali tekoče poslovanje in ustvarjali preseţek sredstev ter s tem 
omogočali vračilo sorazmernega deleţa krije podjetje Solid Group s.r.l. Milano. 
Sorazmerni deleţ stroškov Solid Group d.o.o. Nova Gorica vrne v obdobju, ki bo 
opredeljeno v posebni pogodbi.  
 Takoj po ustanovitvi sledi izobraţevanje obeh zaposlenih pri Solid Group s.r.l. 
Milano. 
 Solid Group d.o.o. Nova Gorica začne s pridobivanjem potencialnih partnerjev v 
lokalnem okolju za implementacijo sistema vodenja kakovosti ISO 9001:2000 in 
drugih manjših svetovalnih modulov. 
 V naslednjih obdobjih sledi aktivna promocija novoustanovljenega podjetja in 
njegovih storitev v lokalnem in širšem slovenskem prostoru, pridobivanje 
informacij o javnih razpisih za koriščenje finančnih spodbud iz evropskih 
strukturnih skladov in posledično priprava gradiv za poslovne partnerje-koristnike 
storitev podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica, ki jih je moţno v celoti ali delno 
financirati iz omenjenih skladov.  
 Stalno prisotno konstantno izobraţevanje zaposlenih za postopno nudenje vseh 
vrst svetovalnih storitev iz nabora ponudbe nosilca know-howa − podjetja Solid 
Group s.r.l. Milano. 
 Širitvi poslovanja in dobrim poslovnim rezultatom sledi postopno zaposlovanje 
novih strokovnjakov. 
 
Novoustanovljeno podjetje za zagon dejavnosti ne potrebuje velikih finančnih vloţkov 
(gre za ponudbo intelektualnih storitev). Uspešnost poslovanja je/bo v veliki meri odvisna 
od sposobnosti in znanja zaposlenih, da trţno zanimiv in aktualnim potrebam slovenskih 




odjemalci zadovoljni. To pomeni, da bodo ostali zvesti na dolgi rok kot potencialni 
koristniki ostalih svetovalnih modulov in seveda novih, ki jih bo podjetje Solid Group 
d.o.o. Nova Gorica razvijalo kot odgovor na spremenjene potrebe podjetij, povezane z 
nenehnim spreminjanjem socialnega, političnega, gospodarskega in končno trţnega 
okolja delovanja. 
 




Trţenje svetovalnih storitev zahteva specifičen pristop, ki se razlikuje od trţenja 
proizvodov. Določanje strategije trţenja je vezano na: 
 
 vrsto storitev,  
 njihove značilnosti, 
 način izvedbe.  
 
Tako bo celotna strategija trţenja temeljila na ključnih dejavnikih uspeha, ki jih bo 
potrebno pri načrtovanju, izvajanju in nadziranju poslovanja nenehno upoštevati. To so: 
 
 sestavine storitev podjetja (upoštevanje zakonitosti uspešnega poslovanja 
storitvenega podjetja, poznavanje porabnikov storitev, njihovih značilnosti, potreb, 
pričakovanj, dolţina in specifike storitvenega procesa, vpliv organizacijske 
strukture in infrastrukture podjetja na poslovanje), 
 kakovost vsebine in izvedbe storitev ter garancija (izjemen pomen kakovosti 
vsebine in izvedbe, spremljanje zaznavanja kakovosti pri odjemalcih, poznavanje 
dejavnikov kakovosti, presoja kakovosti, nenehno izboljševanje, garancija za 
kakovost, nadziranje stroškov kakovosti), 
 pomen zadovoljstva porabnikov (poznavanje njihovih pričakovanj, ustvarjanje 
zadovoljstva, ugotavljanje zadovoljstva, vplivanje na zaznave porabnikov, 
vzpostavitev trajno pozitivnih odnosov s porabniki storitev, ki bodo temeljili na 
partnerstvu in dolgoročnem sodelovanju). 
 
Uspešnost trţne strategije, ki jo bo podjetje oblikovalo, sloni na izbiri ustreznega razmerja 
med:  
 
 kakovostjo in ceno storitev, 
 vrednostjo in koristnostjo storitev v očeh odjemalcev. 
 






Dejavnika, ki ugodno vplivata na postavitev strategie trţenja, sta: 
 
 dejstvo, da za opravljanje dejavnosti ni zakonskih ali drugih ovir, 
 pozitiven trend povpraševanja po tovrstnih poslovnih in finančnih svetovalnih 
storitvah. 
 
Opredelitev ciljnih trgov 
 
Ciljni trgi podjetja oziroma koristniki storitev podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica so 
kratkoročno mikro, mala in srednja podjetja. 
 
 
Tabela 8: Število mikro, malih in srednjih podjetij beleţenih v Sloveniji 
 
Mikro podjetje              (2−9 zaposlenih) 28.968 
Majhno podjetje           (10−49 zaposlenih) 4.898 
Srednje podjetje           (50−249 zapslenih) 1.179 
Vir: Statistični urad Republike Slovenije, 17. 5. 2009 
 
Od naštetih podjetij je trenutno certificiranih le 2.000. Dolgoročno bodo ciljne trge za 
posamezne svetovalne module predstavljali tudi ostali poslovni subjekti. 
 
Drug pomemben ciljni trg, ki hkrati predstavlja trţno nišo, je javna uprava s poudarkom 
na občinah. Le nekatere večje občine katerih so svoje poslovanje prilagodile zahtevam 
sistemov kakovosti.  
 
Opredelitev ciljev trţenja  
 
Glavni trţni cilji, ki jih ţelimo doseči v treh do petih letih so: 
 
 obseg prodaje, ki bo v prvem letu zagotovil pokrivanje stroškov poslovanja, v 
naslednjih dveh letih pa ţe ustvarjanje dobička, 
 osvojitev nezanemarljivega trţnega deleţa (cilj v treh letih min. 10 % po številu 
certificiranih podjetij), ki bo podjetje v obdobju petih let uvrstil med tri glavne 
ponudnike poslovnih in finančnih svetovalnih storitev na slovenskem trgu, 
 ustvarjanje dobička, ki bo omogočal rast in razvoj podjetja, vlaganje v kader, v 
nenehno povečevanje kakovosti storitev, v povečevanje zadovoljstva poslovnih 
partnerjev, v okolje ter bo ne nazadnje dvigoval zadovoljstvo lastnikov, 
 zadovoljstvo koristnikov storitev, ki se bo odrazilo v visoki stopnji zaupanja, 
zvestobe in partnerskega odnosa ter sodelovanja na dolgi rok ter bo pomembno 
vplivalo na podobo podjetja in prepoznavnost v širšem slovenskem prostoru ter 
zadovoljstvo zaposlenih, ki bodo čutili visoko pripadnost podjetju in jim bo delo 









Značilnost svetovalnih storitev, ki so predmet poslovanja podjetja Solid Group d.o.o. 
Nova Gorica: 
 
 vsi svetovalni moduli so aktualni, trţno zanimivi (obstaja povpraševanje),  
 nudijo moţnost razvoja in nadgradnje v prihodnje,  
 poslovne in svetovalne storitve so na slovenskem trgu v stopnji rasti (po deleţu 
storitev v BDP še vedno zaostajamo za razvitimi drţavami), 
 relativno omejena konkurenca za ta specifičen segment (izvajanje namreč zahteva 
visoko strokovno usposobljen kader, potrebna je mednarodna akreditacija in 
atestacija izvajalcev certifikacij, cene storitev so posledično relativno visoke),  
 realizacija in uspešnost posla je povezana in pogojena z visoko stopnjo zaupanja 
odjemalcev. 
 
Pri trţenju ima veliko vlogo podoba podjetja − nosilca know-howa, s čemer je povezana 
garancija, za uspešno dolgoročno poslovanje pa zagotovo kakovost opravljenih storitev, 
profesionalen odnos izvajalcev, po-storitvene aktivnosti, spremljanje zadovoljstva 
odjemalcev in njihovih potreb. 
 
Cene  
Cena ustvarja pri porabnikih zaznavanje kakovosti storitve. Dejstvo je, da od vseh 
elementov trţenjskega spleta samo cena prinaša prihodek, vsi drugi elementi povzročajo 
nujne stroške. 
 
Pri določanju cen bomo zato upoštevali naslednje dejavnike: 
 
 poslovne cilje, 
 povpraševanje na trgu, 
 oceno stroškov, 
 ponudbo in cene konkurence, 
 primerno metodo oblikovanja cen. 
 
Cene posameznih modulov bodo prilagojene velikosti in dejavnosti odjemalcev. Za 
uvedbo sistemov kakovosti po mednarodnih standardih, ki trajajo več mesecev, se bodo 






Zaračunavanje storitev bo praviloma sukcesivno (mesečno za ves čas izvajanja storitev). 
Veliko vlogo pri oblikovanju cen bodo imeli javni razpisi in koriščenje sofinanciranja preko 
vavčarskega sistema. Politika popustov bo preteţno vezana na kakovost odjemalcev in 
vsebino sodelovanja (enkratno sodelovanje ali dolgoročno koriščenje različnih vrst 
modulov). 
 
Trţno komuniciranje  
 
Glavni cilji trţno komunikacijskega spleta in povezanih aktivnosti, ki jih bomo pričeli 
izvajati takoj po ustanovitvi, so: 
 
 povečati ugled in prepoznavnost podjetja kot celote v slovenskem prostoru, 
 povečati prepoznavnost posameznih svetovalnih modulov pri ciljnih javnostih, 
 posledično dosegati načrtovane prodajne in finančne rezultate. 
 
Trţno komunikacijske aktivnosti bomo oblikovali upoštevaje dve ciljni skupini potencialnih 
odjemalcev: 
 
 mikro, majhna in srednja podjetja, 
 javna uprava. 
 
Trţno-komunikacijski splet  
 
Za uspešno in stroškovno opravičljivo trţno komuniciranje je izrednega pomena prava 
izbira in kombinacija različnih trţno komunikacijskih elementov v odvisnosti od ponudbe 
(proizvodi ali storitve) in ciljne skupine odjemalcev. 
Trţno komuniciranje podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica bo temeljijo na:  
 
 osebni prodaji (skrb za usposobljenost, motiviranost prodajnega osebja z visokim 
nivojem strokovnega znanja in poznavanjem pravil poslovne etike), 
 omejenem oglaševanju (kakovostno predstavitveno gradivo, ustrezno zunanje in 
notranje označevanje lokacije, dobre in redno dopolnjene spletne strani, strokovni 
članki v izbranih podjetniških časopisih, sodelovanje v radijskih in televizijskih 
oddajah s poslovno vsebino), 
 odnosih z javnostmi (včlanitev v ustrezne gospodarske in strokovne organizacije, 
izvajanje ali sodelovanje na seminarjih, konferencah, kongresih, gibanje v 
podjetniških oziroma gospodarskih krogih, lobiranje, diskretna dobrodelnost, letno 
srečanje poslovnih partnerjev itd.). 
 
Med pomembne dejavnike trţenja sodi tudi vzpostavljen sistem CRM ter načrtne in 
konstantne post-storitvene aktivnosti (reševanje morebitnih reklamacij, spremljanje 
potreb, povpraševanja in zadovoljstva odjemalcev ter izvajanje aktivnosti za dvigovanje 







Izvedba storitev podjetja je v celoti vezana na direkten kontakt med osebjem ponudnika 
(v začetku bosta svetovanje v celoti opravljali oba zaposlena, širitev poslovanja 
predvideva zaposlovanje novih svetovalcev in/ali pogodbeni odnos z zunanjimi) in 
osebjem prejemnika storitev, torej brez posrednikov.  
 
Certifikacije sistemov vodenja kakovosti bodo izvajali tuji − italijanski strokovnjaki z 
mednarodnimi licencami. Po dogovoru bo moţna tudi certifikacija s strani domačih 
presojevalcev. 
 
Izbira lokacije izvajanja storitev bo prepuščena odločitvi koristnika storitev z 
upoštevanjem ustreznosti infrastrukture na izbrani lokaciji (primerna velikost prostora 
glede na število slušateljev, ustrezna opremljenost prostora − moţnost projekcije, zvočna 




 na sedeţu odjemalca oziroma koristnika storitev, 
 v prostorih poslovne enote Solid Group d.o.o. Nova Gorica (v prvih letih koriščenje 
moţnosti souporabe prostorov Primorskega tehnološkega parka − sejna soba), 
 najem sejnih sob z ustrezno infrastrukturo na primernih lokacijah v bliţini 




Zaposleni so hkrati izvajalci storitve in zato ključni dejavniki trţnega spleta tega 
storitvenega procesa. Nezadovoljivo izvajanje storitev oziroma izvajanje pod pričakovanji 
odjemalcev namreč takoj in v večini primerov za vedno preţene kupce h konkurenci. 
 
Na zadovoljstvo uporabnikov vpliva doţivljanje storitve v celoti, na kar v veliki meri 
vplivajo kontakti z vsem osebjem ponudnika storitve: prodajnim osebjem, svetovalci, 
pomoţnim in podpornim osebjem − recepcija, tajništvo, računovodstvo itd. Tega dejstva 
se je pri načrtovanju podjetja ter še posebej pri kadrovanju potrebno zavedati in od 
samega začetka gojiti: 
 
 visok nivo organizacijske kulture, 
 visoko strokovno usposobljenost osebja na vseh nivojih s poudarkom na ključnih 
svetovalnih kadrih, od katerih se pričakuje znanje, izkušnje, poznavanje 





 skrb za izobraţevanje, 
 motiviranost, 
 pripadnost podjetju, 




Za uspešno izvajanje storitev mora podjetje najprej jasno opredeliti organizacijo, nosilce 
odgovornosti za posamezna področja, izvajalce in njihove zadolţitve. 
 
Poslovanje podjetja Solid Gropu d.o.o. Nova Gorica bo temeljilo na naslednjih poslovnih 
procesih: 
 
 vodenje druţbe (planiranje, organiziranje dela, spremljanje in analiza rezultatov, 
ukrepanje, investicije), 
 splošno pravni oddelek, kadri, 
 nabava, 
 trţenje, prodaja,  
 izvajanje svetovalnih storitev, 
 finance in računovodstvo, 
 informatika. 
 
Poslovne procese bosta v začetku pokrivala dva zaposlena ob pomoči zunanjih 
pogodbenih strokovnjakov za področja: 
 




Za razvoj storitev bo skrbel nosilec know-howa − Solid Group s.r.l. Milano. 
 
Proces izvedbe svetovalnih storitev bo razdeljen na posamezne module, ki jih bo moţno v 
skladu z znanimi priloţnostmi na trgu različno kombinirati. 
 
Okvirno zaporedje izvajanja storitev: 
 
1. analiza trga, iskanje priloţnosti (koriščenje številnih poznanstev v direktorskih 
krogih, sodelovanje s Primorskim tehnološkim parkom in Regijsko razvojno 
agencijo, telefonske ankete, priporočila, trţno komuniciranje, trţne 
raziskave), 
2. najava obiska, predstavitev (podjetje, moduli, koristi, moţnosti sodelovanja), 
3. priprava ponudbe, 
4. spremljanje aktualnih javnih razpisov preko portalov,  
5. vključevanje moţnosti koriščenja finančnih virov iz evropskih strukturnih 
skladov v ponudbe, 





7. moţnost koriščenja vavčerskega svetovanja (sproţitev postopka v 
sodelovanju z Regijsko razvojno agencijo), 
8. potrditev ponudbe  
9. sklenitev pogodbe  
10. izvedba storitev, ki traja od 4 do največ 12 mesecev, 
11. med izvajanje storitve sukcesivno, mesečno fakturiranje, 
12. v primeru modulov ISO dogovarjanje o terminu certifikacije v sodelovanju s 
Solid Group s.r.l. Milano, 
13. izvedba certifikacije, izdaja certifikata, 
14. končni poračun, 
15. moţnost nadgradnje sodelovanja z ostalimi svetovalnimi moduli, 
16. spremljanje zadovoljstva odjemalca (anketa, obiski, kontakti) in njegovih 
bodočih potreb, 
17. iskanje priloţnosti za dolgoročno sodelovanje, ponudba novih modulov, 




Fizično okolje je izjemno pomemben trţenjski element, s katerim storitveno podjetje 
vpliva na nakupne odločitve porabnikov storitev. Sestavljata ga fizično okolje (lokacija, 
poslovni prostori, oprema, naprave, osebje idr.) in fizični dokazi (predstavitveno gradivo, 
spletne strani, katalogi, reklamni predmeti itd.), ki skupaj oblikujejo atmosfero z vidnimi 
slišnimi, otipljivimi in drugimi zaznavami storitve ter pomembno vplivajo na porabnikov 
vtis o procesu nastajanja storitve. 
 
Tako fizičnemu okolju kot fizičnim dokazom bomo posvetili veliko pozornost. V danem 
trenutku ocenjujemo, da nam ugodna lokacija, primerna infrastruktura, bliţina 
potencialnih uporabnikov naših storitev zagotavljajo dobro izhodišče za uspešno 
poslovanje. Veliko pozornost bomo namenili urejenosti delovnega okolja, zaposlenih in 
izbiri ustreznih predmetov dela. 
 
Sama lokacija sedeţa oziroma delovnih prostorov na kakovost svetovalnih storitev, ki jih 
bomo izvajali nima direktnega vpliva, slednji je bolj pomemben z vidika podobe podjetja. 










 prodaja bo temeljila na osebnih obiskih, priporočilih, 
 velik vpliv na sezonska nihanja bodo imeli javni razpisi, 
 trţenje bo usmerjeno najprej na lokalni, nato regionalni in končno nacionalni trg, 
 v prvem polletnem obdobju moţna realizacija do največ 2 modulov, 
 izbira manjšega podjetja in manjše občinske prave, 
 osnova za plan prodaje je plan stroškov. 
 








Trajanje Okvirna cena 
v EUR 
najmanjša 
Okvirna cena v 
EUR 
največja 
ISO 9001:2000 6–12 mesecev 12.000 28.000 
ISO 14001, OHSAS 18001 6–8 mesecev 10.000 25.000 
Zunanja presoja 1 teden 4.000  
EQDL 1 mesec 6.000  
Analiza podjetja  1–2 tedna 1.500 3.000 
Izobraţevalni moduli 1 dnevni 500  




 cene se bodo določale v odvisnosti od cen konkurence, velikosti podjetja in števila 












Jan. Feb. Mar. Apr. Maj Jun. Jul. Avg. Sep. Okt. Nov. Dec. 
2009 2                 4.006 1.669 1.502 1.502 8.679 
2010 2 3.254 3.254 4.590 4.590 5.424 6.676 7.427 7.511 7.511 7.928 7.928 8.345 74.445 
2011 4 7.928 7.928 7.928 8.345 8.345 8.345 9.180 10.015 10.849 10.849 10.849 10.849 111.417 





 vsi zneski so v tisočih EUR, 
 prihodki septembra 2009 so iz naslova nepovratnih sredstev za samozaposlitev, 
 v planu je upoštevana pridobitev sredstev iz javnih razpisov, za obdobje 2010−2011, 
 v planu so upoštevane minimalne cene svetovalnih modulov, 











9 EKONOMIKA POSLOVANJA PODJETJA 
 
 
Temeljni cilj podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica je ustvarjanje dobička, do katerega 
bo prišlo s pridobivanjem dohodka pri prodaji svetovalnih storitev. Podjetje bo zaradi 
narave dejavnosti pri svojem poslovanju imelo nizke stroške, prav tako bo nizek tudi 
strošek začetne investicije. V kolikor bo podjetje sprejeto v Primorski tehnološki park, bo 
lahko za prva tri leta poslovanja pridobilo dodatne subvencije za najemnine in 
obratovalne stroške.  
 
Oba solastnika sta upravičeni do nepovratnih sredstev iz naslova samozaposlitve in sicer 
v višini 4 minimalnih plač (pribliţno 2.000 EUR vsak), ki jih dodeljuje Zavod Republike 
Slovenije za zaposlovanje v okviru projekta Spodbujanje samozaposlovanja in 
nepovratnih sredstev na podlagi Javnega razpisa za subvencioniranje samozaposlovanja 
v Mestni občini Nova Gorica v letu 2009 (višina ni vnaprej znana). 
 
Po dogovoru s podjetjem Solid Group s.r.l. Milano bo slednje krilo stroške poslovanja 
podjetja do točke preloma, ko bosta zaposlena ustvarjali prihodke, ki bodo večji od 
odhodkov in bodo ţe omogočali vračilo sorazmernega deleţa udeleţbe v stroških in 
prihodkih poslovanja iz naslova lastništva. 
 
V prvem letu poslovanja je planirani negativen poslovni rezultat, ţe v drugem letu bi 
morali zaposleni ustvarjati prihodek, ki bo pokrival mesečne stroške poslovanja, 





9.1 PLAN ODHODKOV 
 
 
Tabela 11: Ocena stroškov zagona podjetja 
 
Ustanovitveni kapital 8.500 
Registracija podjetja (druţbena pogodba, prevodi, pravo svetovanje, 
otvoritev transakcijskega računa, registracija) 
900 
Pisarniško pohištvo 3.000 
Prenosni računalnik 800 
Multifunkcijska naprava  1.000 
Projektor      1.000 
Vzpostavitev omreţja, implementacija   200 
Postavitev spletne strani 1.500 
Program Banka.net     200 
Telefonski aparati     100 
Pisarniški material      250 
Prevodi strokovne literature in promocijskega gradiva  4.000 
Tisk promocijskega in strokovnega gradiva    1.500 
Otvoritev podjetja (vabila, program, pogostitev)    1.500 
Zdravniški pregledi za 2 zaposlena  250 
Varstvo pri delu (ocena tveganja, zdravniška ocena)  500 
Nepredvideni stroški      500 





 vsi navedeni zneski so v EUR, brez DDV.  
 predspostavka, da stroške uvodnega izobraţevanja krije Solid Group s.r.l. 
Milano. 
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Tabela 12: Ocena mesečnih stroškov poslovanja podjetja 
 
Plače, regresi in povračila za zaposlene 4.000 
Najemnina poslovnega prostora 450 
Obratovalni stroški 150 
Potni stroški (obdelava trga) 400 
Oglaševanje 500 
Računovodstvo (vključno z zaključno bilanco) 200  
Reprezentanca 200  
Storitve (pošta, informatika, banka itd.) 150 
Pisarniški material 100 
Naročnine (telefon) 178 
Članstva, naročnine na strokovno literaturo 100 
Zavarovanje 250 





9.2 PLAN PRIHODKOV, TOČKA PRELOMA 
 
Po uvajalnem obdobju, ko prihodki iz poslovanja niso planirani (predvidoma do začetka 
2010) bi morali mesečni prihodki pokrivati najmanj navedene tekoče stroške poslovanja, 
to je 7.428 EUR. Tako višino prihodkov lahko na letnem nivoju zagotovimo s kombinacijo 
prodaje in izvedbe različnih svetovalnih modulov, ki se med seboj razlikujejo po trajanju 
svetovanja in ceni. 
 
Realizacija prihodkov bo odvisna od trajanja izvedbe posameznega modula in njegove 
kompleksnosti (npr. uvajanje standardov kakovosti ISO je med vsemi moduli 
najzahtevnejše, ostali moduli so bolj enostavni in jih je moţno realizirati v krajšem, 
mesečnem ali celo tedenskem obdobju) ter zasedenosti človeških resursov. Za izvedbo 
nekaterih svetovalnih modulov (npr. EQDL) bomo ţe v začetnem obdobju lahko 
usposobili zunanje pogodbene izvajalce. 
 
Na podlagi letnega plana prihodkov in dohodkov ocenjujemo, da bomo točko preloma 
dosegli sredi leta 2010 (prihodki enaki odhodkom), poslovanje z dobičkom, ki bo pokril 
začetne investicije in stroške poslovanja, pa sredi oziroma najkasneje konec leta 2011. 




9.3 FINANČNI NAČRT ZA OBDOBJE 2009–2012 
 
 
Tabela 13: Finančni načrt za leto 2009 
 
Mesec Jan. Feb. Mar. Apr. Maj Jun. Jul. Avg. Sep. Okt. Nov. Dec. SKUPAJ 
Prihodki (€)                 4.006 1.669 1.502 1.502 8.680 
Odhodki (€)                 32.465 7.428 7.428 7.428 54.749 
Poslovni izid (€)                 -19.696 -5.759 -5.926 -5.926 -37.306 
Vir: Lastni 
 






Tabela 14: Finančni načrt za leto 2010 
 
Mesec Jan. Feb. Mar. Apr. Maj Jun. Jul. Avg. Sep. Okt. Nov. Dec. SKUPAJ 
Prihodki (€) 3.255 3.255 4.590 4.590 5.425 6.677 7.428 7.511 7.511 7.929 7.929 8.346 74.445 
Odhodki (€) 7.428 7.428 7.428 7.428 7.428 7.428 7.428 7.511 7.511 7.929 7.929 7.929 90.803 











Tabela 15: Finančni načrt za leto 2011 
 
Obdobje 1. kvartal 2. kvartal 3. kvartal 4. kvartal SKUPAJ 
Prihodki (€) 23.786 25.038 30.045 32.549 111.417 
Odhodki (€) 23.786 23.786 27.124 27.124 101.819 
Poslovni izid (€) 0 1.252 2.921 5.425 9.598 
Vir: Lastni 
 







Tabela 16: Finančni načrt za leto 2012 
 
Obdobje 1. kvartal 2. kvartal 3. kvartal 4. kvartal SKUPAJ 
Prihodki (€) 34.218 40.060 43.816 46.737 164.831 
Odhodki (€) 29.210 29.210 32.549 32.549 123.519 
Poslovni izid (€) 5.008 10.850 11.267 14.188 41.312 
Vir: Lastni 
 






10 RAZISKAVA O VPLIVU FINANČNE KRIZE 
 
10.1 RAZLIČNI VIDIKI FINANČNE KRIZE  
 
 Finančna kriza v smislu pogube  
Gospodarska rast bo letos kar štirikrat niţja od lanske, stopnja zaposlenosti bo upadla, 
brez dela bo vsaj 15.000 ljudi več kot lani. Upad povpraševanja na najpomembnejših 
trgih bo še naprej močno vplival na zniţanje izvoza izdelkov in storitev ter na zmanjšanje 
industrijske proizvodnje. Zniţujeta se tudi rast naloţb in potrošnja gospodinjstev. 
Rast zasebne potrošnje se bo glede na predvideno zmanjšanje števila zaposlenih še 
nekoliko upočasnila in bo po napovedih padla pod tri odstotke.  
Velik pesimizem kaţe tudi kazalnik gospodarske klime. Pričakovanja podjetij glede 
proizvodnje, zaposlovanja, izvoza in povpraševanja so decembra 2008 dosegla najniţje 
vrednosti od začetka merjenja leta 1995. 
Enako črnogledi so potrošniki, ki letos pričakujejo mnoţična odpuščanja delavcev in slab 
gospodarski poloţaj. Po njihovem mnenju je bilo gospodarsko stanje v Sloveniji leta 2008 
najslabše doslej. 
Okrevanje gospodarstva je pričakovati šele leta 2010. Slovenija vstopa v novo leto z 
veliko zaskrbljenostjo. Urad za makroekonomske analize in razvoj (v nadaljevanju Umar) 
ocenjuje, da bo gospodarska rast skoraj štirikrat niţja od lanske in bo znašala le 1,1 
odstotka, kar je najniţja rast v zadnjih 15 letih. Ob recesiji v glavnih trgovinskih 
partnericah se bo rast izvoza upočasnila na 1,5 % (leta 2007 je znašala skoraj 14 %). 
Kriza na mednarodnih finančnih trgih in oteţen dostop do finančnih sredstev bosta 
močno oslabila investicijsko aktivnost, predvsem v gradbeništvu in industriji. Medtem ko 
so leta 2008 investicije realno porasle za 7 %, jih bo letos za 2 % manj kot lani. 
Skupna dodana vrednost bo porasla le za odstotek, pri čemer bodo najbolj občuten 
padec te vrednosti zabeleţili v gradbeništvu, dodana vrednost pa se bo zniţala tudi v 
energetiki in gostinstvu. Zaradi teţav s pridobivanjem finančnih virov se bo upočasnila 
tudi rast dodane vrednosti v industriji, medtem ko bo niţje domače povpraševanje 
vplivalo predvsem na trgovino na drobno s trajnimi potrošnimi dobrinami in motornimi 
vozili, na turizem in poslovanje z nepremičninami. 
Rast zasebne potrošnje se bo glede na predvideno zmanjšanje števila zaposlenih še 
nekoliko upočasnila in bo po napovedih Umar-ja padla pod 3 %. Upočasnitev potrošnje 
pa bo verjetno še občutnejša, če upoštevamo kazalnike zaupanja pri potrošnikih, ki 
nakazujejo preloţitev trošenja za večje nakupe v kasnejše obdobje.
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Umar opozarja, da je zaradi negotovosti glede dolţine in intenzivnosti krize mogoče, da 
bo gospodarska rast v najpomembnejših trgovinskih partnericah še niţja od pričakovane. 
To bi hkrati pomenilo dodatno poslabšanje gospodarske rasti in ravni zaposlenosti v 
Sloveniji, prav tako bi bila niţja tudi rast plač. Po drugi strani pa je mogoče, da bodo 
vladni ukrepi zalegli in krizo nekoliko ublaţili (Dernovšek, I.: Finančna kriza prihaja: leto 
2009 ne bo prav nič roţnato, 3. 1. 2009).  
 
 Finančna kriza v smislu izziva  
Finančna kriza v Sloveniji ne bo dosti zamajala stabilnosti gospodarstva. Ţe zdaj je 
jasno, da bo finančni sistem ostal stabilen ter da do večjega zapiranja slovenskih 
bank ne bo prišlo. Slovenska podjetja sprejemajo modernejše strategije in politike.  
Sama finančna kriza je precej kratkoročne narave. Časovno obdobje, ko bomo čutili 
posledice finančne gospodarske krize, je največ dve leti. Ţe v letu 2010 pričakujemo 
močno gospodarsko okrevanje v Sloveniji.  
Realni izračunan indeks glede na evropsko povprečje kaţe precejšen napredek 
slovenske ekonomije. Slovenska ekonomija v obdobju 2005−2008 zmanjšuje svoj 
konkurenčni zaostanek za evropskim povprečjem. Razumljivo je, da se slovenska 
konkurenčnost po tem pristopu izboljšuje. V prihodnje bo konkurenčnost Slovenije 
vse bolj odvisna od uspeha podjetij.  
Povečevanje konkurenčnosti katerega koli gospodarstva je odvisno od sposobnosti 
podjetij, da se hitro strukturno prilagajajo stalnim spremembam v stalno 
spreminjajočem se svetu. Pobuda in odgovornost za takšno prilagajanje sta 
prvenstveno na strani podjetij samih − to je izziv managementa oziroma vseh 
zaposlenih.  
Pri Sloveniji je opazno, da so podjetja razmeroma uspešna, razvojna dinamika pa je 
prenizka. Podjetniško vodeno podjetje je organizirano tako, da omogoča stalne 
izboljšave proizvodnih metod, postopkov in proizvodov. Podjetniško vodeno podjetje 
stalno išče konkurenčne prednosti na podlagi boljšega proizvoda, kar zahteva 
organizacijsko fleksibilnost, zavzetost za reševanje teţav, vztrajnost pri 
podrobnostih in sodelovanje vseh zaposlenih. Uspešnost zahteva osredotočenost na 
številne detajle, teh pa je v podjetju toliko, da se z njimi ne morejo ukvarjati samo 
vodilni delavci, temveč zahtevajo sodelovanje vsakega posameznika na vsakem 
delovnem mestu.  
Slovenska podjetja so pri svojih konkurenčnih prednostih in pomanjkljivostih 
drugačna glede na podjetja drugih novih članic Evropske unije. V ospredje prihajata 
kvalitativno nadgrajevanje ter poudarek lastnemu razvoju (Kovačič, A.: Finančna 
kriza ne bo zamajala stabilnosti slovenskega gospodarstva, 29. 4. 2009). 
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10.2 IZVEDBA ANKETIRANJA O VPLIVU FINANČNE KRIZE 
 
Vidna so velika razhajanja v tematiki, zato smo si na poti do konkretnih rezultatov 
pomagali z anketnim vprašalnikom. V nadaljevanju so kratko povzeta pravila priprave 
anketnega vprašalnika in anketiranja pri ugotavljanju vpliva finančne krize na rast ter 
uspešnost poslovanja podjetij v smislu obvladovanja standardov kakovosti in odličnosti. 
 
 Priprava anketnega vprašalnika 
 
Ker so raziskave vseh vrst drage in zamudne zlasti v smislu izvedbe, je predvsem 
pomembno, da je analiza podatkov obseţna in dobro pripravljena. Moč analize pa je 
odvisna od dobre kakovosti podatkov, kar izvira iz dobrega oblikovanja instrumenta za 
zbiranje podatkov, tj. vprašalnika. Raziskavo je potrebno začeti z določitvijo ciljev, ki jih 
ţelimo doseči. To posledično vodi do pravilnega oblikovanja vprašalnika kot takega, zlasti 
v smislu pomembnih, jedrnatih in učinkovitih vprašanj, ki naj bodo čim bolj kratka in 
jedrnata, saj nekateri vprašalniki radi dajejo vtis, da so njihovi avtorji poskušali razmišljati 
o vseh mogočih vprašanjih, ki bi se lahko nanašali na splošno temo, kar anketiranca 
največkrat zmede. Pri pripravi anketnega vprašalnika smo zato skušali zajeti le bistveno. 
 
 Obseg anketiranja 
 
Beseda raziskava se najpogosteje uporablja za opis metode zbiranja informacij iz vzorca 
različnih posameznikov, populacije. Gre le za del proučevane celote. Populacija šteje vse 
člane skupine, ki nas zanima; vzorec pa je navadno nekakšen pod-sklop izbrane 
populacije. Za določitev velikosti vzorca je običajno pomembno, koliko odgovorov 
oziroma izpolnjenih vprašalnikov potrebujemo za analizo. Grobo pravilo je, da je potrebno 
pridobiti 20 − 30 odgovorov v vsaki od podkategorij vzorca. Na primer, če je ključni vidik 
raziskovanja primerjati moškega in ţenske, potem se mora iskati pribliţno 30 moških in 
30 ţensk, pripravljenih na odziv. Zelo pogosta stopnja odziva na raziskavo je pribliţno 20 
%. V našem primeru smo zbrali 35 moških in 35 ţenskih anketirancev, saj smo ţeleli 
ustvariti čim bolj enakovredno sliko. 
 
 Mesto in čas anketiranja 
 
Kot mesto anketiranja je predviden sedeţ različnih storitvenih podjetij znotraj Mestne 
občine Nova Gorica. Začetek anketiranja je prilagojen delavnemu času vsakega 
posameznega podjetja in traja do izpolnitve določenega števila anket.  
 
 Izvedba anketiranja 
 
Izbrali smo osebni pristop in ustno anketiranje, kjer je bilo mogoče tudi pisno.  
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Pri anketiranju smo posebno pozornost namenili enakomerni porazdelitvi vprašalnikov 












Starostne skupine anketirancev  
 
Da bi izbrani vzorec zajemal čim širšo populacijo, so bile v anketi predvidene različne 
starostne skupine, razčlenjene na pet različnih starostnih obdobij. Kot je razvidno iz slike 
smo pri moškemu spolu uspeli zajeti štiri starostna obdobja, od katerih sta najmočnejša 
drugo in tretje, medtem, ko smo pri ţenskem spolu uspeli zajeti le tri, s poudarkom na 
drugem starostnem obdobju. 
 
 





Slika 11: Grafični prikaz anketiranih ţensk po starostnih skupinah 




Seznanjenost anketirancev z razseţnostjo in posledicami svetovne finančne 
krize 
 
Velika večina anketiranih je seznanjena z razseţnostjo in posledicami svetovne finančne 
krize, kar je nadvse ugodno za raziskovanje, saj pomeni, da tako moški kot ţenske vedo, 









Mnenje anketirancev o obstoju finančne krize v Sloveniji 
 
Lahko bi rekli, da so si skoraj vsi enotni v mnenju, da je finančna kriza zajela tudi 
Slovenijo, pri čemer ni bilo zaznati razlikovanj v odgovorih med spoloma. 
 
 






Mnenje anketirancev o ekspanziji finančne krize v Sloveniji  
 
Na vprašanje o ekspanziji finančne krize v Sloveniji je polovica anketiranih, od katerih je 
večina ţensk, prepričanih, da je le-ta srednje stopnje. Moški so v večini prepričani, da je 
kriza v Sloveniji dosegla ţe kar visoko stopnjo. 
 
 





Mnenje anketirancev o posledicah finančne krize  
 
Dobra tretjina anketiranih je prepričanih, da je glavna posledica finančne krize 
brezposelnost, predvsem ţenske, medtem ko je največ moških izbralo odgovor, da lahko 
še tako velika kriza prinese nov izziv za tiste, ki bodo znali situacijo izkoristiti sebi v prid. 
Padec gospodarstva in zniţanje plač si sledita skoraj enakovredno, tisti, ki s tematiko niso 
najbolj osveščeni oziroma jih slednja ne zanima, so izbrali kot odgovor drugo. 
 
 






Mnenje anketirancev o prizadetosti terciarnega sektorja v času finančne krize  
 
Nekoliko več anketiranih je prepričanih, da terciarni sektor v času finančne krize še ni 
prizadet, kar pa kaţe na zgolj trenutna prepričanja. Nasprotno so zlasti odgovori 
ţenskega spola usmerjeni na zelo verjetno prizadetost sektorja v času finančne krize. 
 
 





Mnenje anketirancev o zmoţnosti doseganja kakovosti v podjetjih kljub 
finančni krizi 
 
Kljub teţkim časom je o zmoţnosti doseganja kakovosti znotraj poslovanja podjetij 
prepričana velika večina anketiranih. 
 
 






Mnenje anketirancev o pomembnosti doseganja kakovosti podjetij v času 
finančne krize  
 
Velika večina anketiranih je kljub finančni krizi prepričanih o pomembnosti doseganja 
kakovosti znotraj poslovanja podjetij. To nakazuje, da je postavljena hipoteza, da na rast 
in uspešnost poslovanja podjetij v veliki meri vpliva prav obvladovanje standardov 
kakovosti in odličnosti, pravilna. 
 
 





Mnenje anketirancev o najboljšem načinu doseganja kakovosti poslovanja 
podjetij 
 
Tudi to vprašanje je pritrdilno v zvezi s postavljeno hipotezo, saj se je največ anketiranih, 
pri čemer je potrebno poudariti, da sta si spola v odgovorih skoraj enaka, odločilo prav za 
vlaganje v standarde kakovosti in ostalih prilagojenih ter specifičnih modelov. 
 






Mnenje anketirancev o pripravljenosti vlaganja v kakovost poslovanja  
 
Na vprašanje, ali bi bili kot lastnik podjetja pripravljeni vlagati v samo kakovost 
poslovanja v smislu plačevanja uslug za nudenje specializiranih standardnih storitev, je 
polovica anketiranih odgovorila neopredeljeno. Lahko sklepamo, da je situacija, zlasti za 
tiste, ki ji sledijo, dokaj zaskrbljujoča, ko je govora o lastnem podjetju. Veliko je tistih, ki 
se novih izzivov ne branijo in so pripravljeni vlagati v kakovost, saj se zavedajo, da bodo 
rezultati prej ko slej vidni, zato menimo, da ima podjetje Solid Group d.o.o. Nova Gorica 
ne samo moţno, temveč tudi lepo prihodnost.  
 
 






11  PREVERITEV HIPOTEZ 
 
 
Na začetku naloge smo postavili dve temeljni hipotezi, katerih pravilnost smo ţeleli 
dokazati. Ker je bila izvedba poslovnega načrta vezana zgolj na poslovanje podjetja, smo 
si za dokazovanje hipotez izbrali drugo orodje, in sicer anketni vprašalnik.  
 
Sedemdesetim naključno izbranim anketirancem (načrtno so bila izbrana le podjetja, v 
katerih so zaposleni in njihova razdelitev na dve enakovredni skupini − moški, ţenske) 
smo zastavili vrsto vprašanj, ki so ključna znotraj tematike, izbrane kot predmet 
diplomske naloge za preveritev hipotez. 
 
Hipoteza 1: Med uporabo specializiranih standardnih storitev, ki jih bo podjetje Solid 
Group d.o.o. Nova Gorica ponujalo, in obvladovanjem standardov kakovosti ter odličnosti 
obstaja odvisnost. 
 
Prvo hipotezo o soodvisnosti uporabe specializiranih standardnih storitev ponujenih s 
strani bodočega podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica in obvladovanjem standardov 
kakovosti, smo sprejeli na podlagi odgovorov na osmo vprašanje, ki dokazuje pravilnost 
hipoteze, saj se večina, tako moških kot ţensk, strinja, da je kakovost poslovanja podjetij 
v teh razmeroma teţkih časih, moţno doseči prav z vlaganjem v standarde kakovosti in 
ostale prilagojene ter specifične modele, ki spadajo v ponudbo podjetja.  
 
Hipoteza 2: Finančna kriza nima večjega vpliva na ustanovitev in uspešen razvoj podjetja 
Solid Group d.o.o. Nova Gorica. 
 
Tudi druga hipoteza o nepomembnosti vpliva finančne krize na ustanovite in uspešen 
razvoj podjetja je bila sprejeta, saj je iz odgovorov anketirancev na četrto in šesto 
vprašanje mogoče razbrati, da se jih le malo boji padca gospodarstva. Večina moških, pa 
tudi veliko ţensk je prepričanih, da predstavlja trenutna situacija nov izziv za tiste, ki jo 
bodo znali izkoristiti, kar je zanimivo, saj je gospodarstvo znotraj goriške regije ţe močno 
načeto. Oba spola sta si popolnoma enotna tudi v mnenju, da je kljub finančni krizi 
moţno dosegati kakovostno poslovanja podjetij. 
 
Kakovost poslovanja je izredno pomemben element pri uspešnosti podjetja, bodisi v 
javnem ali zasebnem sektorju, ki sta, kot je ţe omenjeno v tretjem poglavju, vedno bolj 
primerljiva. Kljub določenim posebnostim javne uprave, stremita oba sektorja najprej k 
doseganju kakovosti, nato pa znova in znova k njenemu izboljševanju. To je hkrati glavni 
aspekt ponudbe podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica, kateri ima po temeljiti analizi 
poslovanja in na podlagi rezultatov anketnega vprašalnika, s tem tudi potrditvi obeh 




12 ZAKLJUČEK  
 
 
Diplomska naloga se osredotoča na doseganje kakovosti in odličnosti v poslovanju 
organizacije. Teţko si je predstavljati, da bi bilo lahko podjetje sploh konkurenčno brez 
strmenja k tem načelom in njihovega uvajanja v sistem poslovanja. Prevelik je trg, preveč 
je moţnih izbir na strani kupca oziroma uporabnika, da bi se slednji pustil omejevati. Z 
vstopom v Evropsko unijo so dobesedno padle meje, odprle so se nove moţnosti, 
ponudili prenekateri izzivi.  
  
Solid Group d.o.o. Nova Gorica kot storitveno podjetje, katerega temeljna dejavnost 
obsega svetovanje prav na področju kakovosti, mora kot tako ţe od samega začetka 
graditi na lastni podobi, kar je v diplomski nalogi večkrat poudarjeno. Zadovoljen 
uporabnik se ne bo le z veseljem vračal, ampak bo veselje tudi delil z ostalimi. To je 
najboljši marketing, vrhunska trţna poteza. Z visoko mero strokovnosti, natančnosti, 
marljivosti, pripravljenosti in pridnosti si podjetje lahko počasi pridobiva zaupanje kupcev 
oziroma uporabnikov. Ko je to doseţeno, so odprte vse poti do najvišjih vrhov. 
 
Izdelava poslovnega načrta je pokazala, da ima poslovni izziv v smislu ustanovitve 
podjetja Solid Group d.o.o. Nova Gorica realne moţnosti uresničitve. Če izvzamemo prvo 
leto poslovanja, bo podjetje vsa ostala leta poslovalo dobičkonosno, kar mu ne garantira 
le obstoja, ampak tudi razvoj. Resda je potrebno vloţiti v projekt veliko truda, časa in 
potrpljenja, zlasti v začetni fazi, vendar brez tega ne gre, poleg tega je to za dosego 
zastavljenega cilja minimalen »davek«.  
 
Skozi raziskavo o vplivu finančne krize smo si postavljali vprašanja, osredotočena zlasti na 
hipotezi, ki sta postavljeni v uvodu diplomskega dela. Če bi slednje ovrgli, bi bila, kljub 
dobrim rezultatom dobljenih s pomočjo izvedbe poslovnega načrta, ustanovitev podjetja 
vprašljiva. V našem primeru pa lahko trdimo, da je temelj podan, saj sta obe postavljeni 
hipotezi potrjeni, in sicer: 
 
 PRAVILNO smo predpostavljali, da med uporabo specializiranih standardnih 
storitev, ki jih bo podjetje Solid group d.o.o. Nova Goricaponujalo, in 
obvladovanjem standardov kakovosti ter odličnosti obstaja odvisnost, 
 
 PRAVILNO smo predpostavljali, da finančna kriza nima večjega vpliva na 
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Priloga 1: Anketni vprašalnik 
 
Sem absolventka univerzitetnega programa Uprava na Fakulteti za upravo v Ljubljani. Za 
temo diplomske naloge sem izbrala izdelavo poslovnega načrta za podjetje, ki bo nudilo 
specializirane standardne storitve v smislu doseganja kakovosti za rast in uspešnost 
poslovanja podjetij. Z anketnim vprašalnikom ţelim ugotoviti vpliv finančne krize na 
tovrstnem področju. Na vprašanja odgovarjajte tako, da obkroţite eden ponujen 
odgovor. Za sodelovanje se Vam najlepše zahvaljujem. 
 
SPOL: Moški   Ţenski 
 
STAROST: a) Manj kot 20 let   b) 21–30 let   c) 31–40 let   d) 41–50 let   e) nad 51 let 
 
1. Kako bi ocenili koliko ste seznanjeni z razseţnostjo in posledicami svetovne 
finančne krize? 
 
a) Dobro sem seznanjen/a 
b) Nisem seznanjen/a 
c) Me ne zanima 
 




c) Ne vem 
 






4. Kakšne vrste posledic pričakujete? 
 
a) Padec gospodarstva 
b) Zniţanje plač 
c) Brezposelnost 




5. Ali je terciarni sektor (kamor uvrščamo tudi naše podjetje v smislu svetovalnih 




c) Ne vem 
 
 
6. Ali menite, da je kljub finančni krizi moţno doseganje kakovosti znotraj poslovanja 
podjetij? 
 
a) Da  
b) Ne 
c) Ne vem 
 
7. Koliko je pomembno doseganje kakovosti znotraj podjetij v času finančne krize? 
 
a) Zelo pomembno 
b) Srednje pomembno  
c) Ni pomembno 
 
8. Na kakšen način je moţno doseganje kakovosti poslovanja podjetij v trenutnem 
obdobju? 
 
a) Revizija poslovanja 
b) Okrepitev managementa 
c)Vlaganje v standarde kakovosti in ostalih prilagojenih ter specifičnih modelov 
d) Izobraţevanje zaposlenih 
e) Posodobitev informacijske tehnologije 
f) Izraba finančnih sredstev iz javnih razpisov 
g) Drugo 
 
9. Ali bi bili kot lastnik podjetja pripravljeni vlagati v samo kakovost poslovanja v 













  MOŠKI ŢENSKE   



















vsi 0 12 12 7 4 35 0 20 11 4 0 35 70 
                   
1. VPRAŠANJE                           
    DOBRO SEM SEZNANJEN/A 0 12 8 7 3 30 0 15 8 1 0 24 54 
    NISEM SEZNANJEN/A 0 0 2 0 0 2 0 5 2 2 0 9 11 
    ME NE ZANIMA 0 0 2 0 1 3 0 0 1 1 0 2 5 
2. VPRAŠANJE                  
    DA 0 12 10 7 2 31 0 18 10 3 0 31 62 
    NE 0 0 0 0 1 1 0 0 0 1 0 1 2 
    NE VEM 0 0 2 0 1 3 0 2 1 0 0 3 6 
3. VPRAŠANJE                  
    VELIKA 0 5 6 5 2 18 0 3 4 1 0 8 26 
    SREDNJA 0 5 4 2 0 11 0 16 7 2 0 25 36 
    MAJHNA 0 2 2 0 2 6 0 1 0 1 0 2 8 
4. VPRAŠANJE                  
    PADEC GOSPODARSTVA 0 3 0 1 2 6 0 2 1 0 0 3 9 
    ZNIŢANJE PLAČ 0 1 1 0 0 2 0 2 1 1 0 4 6 
    BREZPOSELNOST 0 3 4 3 0 10 0 10 5 1 0 16 26 
    NOV IZZIV 0 4 4 3 1 12 0 6 2 1 0 9 21 





5. VPRAŠANJE                           
    DA 0 4 3 3 1 11 0 10 5 2 0 17 28 
    NE 0 6 5 4 2 17 0 9 3 2 0 14 31 
    NE VEM 0 2 4 0 1 7 0 1 3 0 0 4 11 
6. VPRAŠANJE                  
    DA 0 12 9 5 2 28 0 19 9 1 0 29 57 
    NE 0 0 0 2 1 3 0 0 0 2 0 2 5 
    NE VEM 0 0 3 0 1 4 0 1 2 1 0 4 8 
7. VPRAŠANJE                           
     ZELO POMEMBNO 0 10 8 5 1 24 0 18 9 1 0 28 52 
     SREDNJE POMEMBNO 0 2 4 1 2 9 0 2 2 1 0 5 14 
     NI POMEMBNO 0 0 0 1 1 2 0 0 0 2 0 2 4 
8. VPRAŠANJE                           
    REVIZIJA POSLOVANJA 0 2 0 1 0 3 0 4 1 1 0 6 9 
    OKREPITEV MANAGEMENTA 0 1 2 0 0 3 0 1 0 0 0 1 4 
    VLAGANJE V STANDARDE 
KAKOVOSTI 0 4 4 3 1 12 0 4 6 0 0 10 22 
    IZOBRAŢEVANJE ZAPOSLENIH 0 2 3 2 2 9 0 1 0 0 0 1 10 
    POSODOBITEV IT 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 1 
IZRABA FIN. SREDSTEV IZ J. 
RAZPISOV 0 1 0 0 0 1 0 5 1 3 0 9 10 
    DRUGO 0 2 3 1 1 7 0 4 3 0 0 7 14 
9. VPRAŠANJE                  
    DA 0 6 4 4 1 15 0 5 4 0 0 9 24 
    NE 0 0 2 2 2 6 0 3 1 1 0 5 11 





IZJAVA O AVTORSTVU IN NAVEDBA LEKTORJA 
 
Študentka Berginc Jaša, izjavljam, da sem avtor/ica tega diplomskega dela, ki sem ga 
napisala pod mentorstvom dr. Stanke Setnikar Cankar. 
 
Skladno z Zakonom o avtorskih in sorodnih pravicah dovolim objavo diplomskega dela na 
fakultetnih spletnih straneh. 
 
Lektor diplomskega dela je Martina Hladnik
 
 
 
